DALE Carnegie (p e numele lui re al Dale Carnegey) s-a nascut a 
24 noiembne 1888 l a „ ferma saraca din Missouri 9 s-a stms dm viatft la 
! noienibrie 1955, I a Forest Hills, New York. Este considers cel mai 
jdate autor literature motivational!. 

Pupa absolvirea colegi u l u j a kcrat ca agent de vanzari tn Nebraska ?i a 
0 btlnut cateva roluri ca actor la New York. Dezam!git de ceea ee faces si 
^0 traiul modest, cauta o solupe si reali^eaza c! o diploma de absolvent 
aJ State Teachers College din Warrensburg, Missouri, secpa Pedagogie, 
j.ar putea lnlesni accesul la o catedr!. Este angajat de Young Men 
Christian Association sa predea ctirsuri serale pentru adulti despre o 
tem A aleas! chiar de el: vorbirea In pubhc, domeniu in care se pregttise 
obfinuse rezultate de-a lungul anilor, Astfel Tncepe faimoasa cariera de 
conferenpar §i de autor de mare succes a iui Dale Carnegie. 

Cursurile sale de la Y.M.CA. au inregistrat un succes imediat si Dale 
Carnegie avea s! conferenpeze cu s&lile pUne. In cepe s! pu biice diverse 
brosuri in care^i prezinta in mod sistematizal metodele de inv!$are; in 
1926, acestea vor fi adunate intr-o carte despre vorbirea in public: 
Public Speaking: A Practical Course for Business Men . 
in 1936, Dale Carnegie publics How To Win Friends and Influence 
People , carte ce a inregistrat imediat dup! publicare un succes rasunator. 
De-a lungul anilor, aceasta iucrare s-a vandut tn mai bine de 44 de mi- 
lioane de exemplare. Ea a fost tradus! in aproape toate Urn bile pamSntu- 
lui, iar in limba roman! a ap!rut in 1997 la Curtea Veche Publishing sub 
tillul Secretele succesului Cum sd vd faceti prieteni si 5ft deveniti influent. 
Aici, Dale Carnegie aduce in lumin! until dintre aspectele putin cu- 
noscute la acea vreme ale psihologiei umane: rolti1 determinant al atitu- 
dinii individuate in conditii de stres. 0 alt! Iucrare a iui, publicat! in 
1948, este How to Stop Worrying and Start Living , ap&nit& §i in limba 
roman! la Curtea Veche Publishing in anul 2000 reeditata m 2007 
sub titlul Lasd grijile, incepe 5 ft trdie$ti — o colecpe de sfaturi de bun-simt 
foarte ia indemana prin care putem preveni stresul. Dintre cardie lui 
Dale Carnegie, aceasta a avut cel mai mare succes Tn Europa. 

Pe Dale Carnegie il regasim in to pul celor mai bine v&ndud autori din 
toate timpurile. La jumatate de veac de la moartea lui, atat scrierile, cat §i 
cursurile sale sunt la fel de solicitate ca in primii ani dupa lansare. 


Eforturiie lui Dale Carnegie de r&spandire a unor metode prin care 
oamenii invete sa-$i optimizeze reiatiile cu semenii cu liimea au fost 
preluate de Fundada Carnegie. Cursurile pe care insu^i Carnegie le-a 
initiat $i predat sunt frecventate si astazi de mil de oameni din intreaga 
lume, probandu-§i astfel actualitatea §i utilitatea. Ele sunt esendale si in 
f a P l obligatorii pentru tod ce * care doresc sa ocupe posturi importante 
in lerarhiile companiilor Occident ale. 
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PREFAIA la EDITIA REVIZUITA 


Secretele succesului — Cum sd vd faceft prieteni $i sd devenifi influenfi 
a fost publicata intaia oarS in 1937, intr-un tiraj de dear 5 000 de exem¬ 
plars Nici Dale Carnegie, nici editorii sai de la Simon and Schuster nu au 
anticipat ca vor vinde mai mult. Spre uimirea lor, cartea a devenit, peste 
noapte, o senzape, iar presele de tipar au scos edipe dupS edipe, pentru a 
tine pasul cu cererea tot mai mare din partea publicului. Acum, volumul 
Secretele succesului — Cum sd vd facefi prieteni §i sd devenifi influenfi §i-a 
ocupat locul in istoria editorials ca unul dintre cele mai influente best- 
seUeruri din toate timpurile. A atins un punct sensibil §i a satisfScut o 
nevoie umanS care a fost mai mult dec&t un fenomen capricios al vremu- 
rilor de dupS Marea Depresie, dovadS fund vSnzarile neinfcrerupte, dupa 
aproape o jumatate de secol. 

Dale Carnegie spunea c£ e mai u$or sS ca^tigi un milion de dolari decat 
sa formulezi o fraza in limba englezd. Secretele succesului — Cum sd v& 
facefi prieteni $i sd devenifi influenti a devenit o astfel de frazd, citata, para- 
frazatS, parodiatd, utilizata in numeroase contexte, de la cel al benzilor 
desenate pe teme polilice §i pans la romane. Cartea in sine a fost tradusd 
in aproape toate limbajele scrise cunoscute. Fiecare generate a redesco- 
perit-o a considerat-o a fi relevantd, 

Ceea ce ne face sdihtrebdm: de ce sd revizuie^ti o carte care $i-a dove- 
dit continue sd-§i dovedeased alractivitatea universale? De ce sa corec- 
tezi succesul? 

Pentru a raspunde la aceastd intrebare, trebuie sa con$tientizdm faptul 
ca insu§i Dale Carnegie a fost un revizor neobosit al propiiilor sale lucrdri, 
Secretele succesului — Cum sd vdfacefi prieteni si sd devenifi influenfi a fost 
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serisa cu scopul de a fi folosita ca manual pentru cursurile susfinute sub 
titlul „Discursul Eficient §i Relatiile Umane“ §i este inea udiizata m acele 
cursuri. Pana la moartea sa, in 1955, Dale Carnegie §i-a imbunat&tit §i §i-a 
revizuit constant cursul in sine, pentru a-1 face aplicabil la nevoile in dez- 
voltare ale unui public tot mai numeros, Nimeni altul nu a fost mai sensibiJ 
la schimbarile de zi cu zi in via(a moderna decat Dale Carnegie, El §i-a 
optimizat $i §i-a rafinat constant metodele de predare, actualizandu-§i de 
mai multe ori cartea despre discursul eficient, Daca ar fi trait mai mult, 
$i-ar fi revizuit volumul Secretele succesului — Cum sd vdfacepi prieteni §i sd 
devenifi influenfi pentru a reflecta mai bine schimbarile care au avut loc in 
lume in cep and din anii "30 ai secolului trecut, 

Multe dintre ntimele celor anfiintifi intre copertele acestei carp, bine 
Stiute la momentul prime! sale publican, nu mai sunt recunoseute de citi- 
lorii de azi. Anumite example §i fraze par la fel de bizare demodate in 
dimatul nostru social ca cele din romanele victoriene, Mesajul important $i 
impactul general al carfii sunt astfel diminuate din acest punct de vedere, 
Prin urmare, scopul acestei edifii revizuite este sa limpezeasca si sa inta- 
reasca, pentru cititorul zilelor noastre, mesajul carpi, fara a-i altera confi- 
nutul. In afara faptului ca am taiat unele fragmente §i ca am adaugat ceva 
mai multe exemple contemporane, nu am „modificat“ Secretele succesului — 
Cum sd vdfaceli prieteni si sd deveniti influent. Stilul alert, plin de verva al 
lui Carnegie este intact — a fost pastrat cbiar §i jargonul anilor ’30, Dale 
Carnegie a scris precum a vorbit, intr-o maniera extrem de exuberanta, 
color viala §i conversation ala, 

Astfel, vocea sa inca ni se adreseaza cu forta pe care a avut-o dintot* 
deauna, in carte §i in restul lucrarilor sale. Cursurile lui Carnegie sunt pre¬ 
date in intreaga lurne foarte multor oameni, numarul acestora fiind in 
cre^lere de la an la an, lar alte mii citesc §i studiaza Secretele succesului — 
Cum sd vd facef i prieteni si sd deveniti mjluenfi §i sunt inspirafi sa puna in 
practice principiile conpnute in volum, pentru a-§i imbunatati calitatea 
vietiu Tuturor acestora le oferim prezenta edipe revizuita in spirrtul ^lefuirii 
rafinarii unui instrument deja bine cizelat de autor, 

Dorothy Carnegie 
(Doarnna Dale Carnegie) 


CUM §1 DE CE 

A FOST SCRISA ACEASTA CARTE 


de Dale Carnegie 


Pe durata primilor treizeci $i cinci de ani ai secolului XX, editurile 
americane au publicat peste 200 000 de carfi diferite. Cele mai multe din¬ 
tre ele au fost teribil de plicticoase multe s-au dovedit e^ecuri financiare* 
„Multe t4 am zis? Directorul uneia dintre cele mai mari edituri din lume 
mi-a marturisit ca aceasta companie, dupa §aptezeei §i cinci de ani de 
exponent a in domeniu, inca mai pierdea bani in cazul a §apte din opt carp 
publicate. 

Prin urmare, de ce ma incumet sa scriu o alta carte? lar dupa ce am 
scris-G, de ce ar trebui ca iu sa te deranjezi sa o cite^ti? 

Ambeie intrebari sunt indreptapte §i voi incerca sa le ofer un r&spuns* 
Din anul 1912, predau cursuri oamenilor de afaceri newyorkezi. 
La inceput, doar in forma discursului public — prelegeri destinate sa-i 
instruiascA pe adulfi ca, prin intermediul experientei concrete, sa gSn- 
deasca pe cont propriu si sa i$i exprime ideile cu mai multa claritate, inir-o 
maniera mai eficienta cu mai multa siguranta de sine, atat in interviurile 
de afaceri, cat §i in fata unui public mai larg. 

Insa treptat, odata cu trecerea timpului, mt-am dat seama ca, de§i ace$ti 
adulp aveau o nevoie imperioasa de instruire sub aspectul discursului efi¬ 
cient, ei prezentau totu$i o nevoie §i mai acuta de instruire in arta rafinata 
de a se in(elege cu oamenii din mediul social §i de afaceri de zi cu zi, 
Mi-am dat seama ca eu insumi aveam nevoie, la modul serios, de o ast¬ 
fel de instruire, Privind in urma peste ani, sunt ingrozit de propria mea 
lipsa frecventa de finete, intelegere sau compasiune. Cat de mult imi 
do re sc sa fi piimit acum douazeci de ani o carte precum cea de fata! 
Ce avantaj de nepretuit ar fi fost! 
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A avea de-a face cu oameni e probabil cea mai mare problems cu care 
te confront!, mai ales in afaceri. §i, da, acest lucru e la fel de adev^rat indi- 
ferent daca e§ti casnica, arhitect sau inginer* 

Cercetari efectuate acum cafiva ani, sub auspiciile Fundafiei Carnegie 
pentru perfectionarea tehnicilor de predare, an descoperit un fapt cat se 
poate de important §i de semnificativ, confirmat, ulterior, de studii supli- 
mentare mtreprinse la Institutul de Tehnologie Carnegie* Invesdgatiile au 
dezvMuit ca, inclusiv in domemi tehnice precum ingineria, injur de 15 pro- 
cente din succesul financiar al unei persoane se daloreazA cuno§tintelor 
sale tehnice, iar restul de 85 de procenle deprinderilor de inginerie umana, 
personalitapi §i abilitafii de a conduce oameni. 

Vreme de mulfi ani, am organizat cursuri la Engineers’ Club of 
Philadelphia §i, tolodata, cursuri pentru New York Chapter of the American 
Institute of Electrical Engineers. Mai mult de o mie cinci sute de ingineri 
au trecut prin salile de clasa* Au venit la mine deoarece $i-au dat seama in 
cele din urma, dupa ani de observatie §i experienta, ca angajafii cel mai 
bine platid din domeniul ingineriei nu sunt cei care §tiu cele mai multe 
lucruri despre inginerie* Cineva poate, de pilda, sa angajeze persoane care 
sunt doar abile in inginerie, contabilitate, arhitectura $i oricare alt& profe- 
sie. Ins# cel care detine cuno$tinte tehnologice, plus abilitatea de a exprim a 
idei, de a prelua inipativa de a starni entuziasm printre oameni are 
puterea de a ca^tiga venituri mai mari. 

In zilele de glorie ale activitatii sale, John D. Rockefeller a spus ca 
„abiiitatea de a te descurca cu oamenii se poate cumpara in aceea§i 
mSsur& ca o marfa precum zaharul sau eafeaua“* „Iar eu voi plati mai mult 
pentru acea abilitate decat pentru oricare alt lucru aflat sub soared 

Nu crezi ca fiecare facultate din tara ar trebui sa organizeze cursuri pen- 
tru dezvoltarea celei mai pretuite abilitad din lume? Insa daca exista un 
singur curs practic, de bun-simt, de acest gen oferit adulfilor in macar una 
dintre universitafile americane, inseamna ca el a scapat atenpei mele pana 
la momenlul redactarii acestei carp* 

Universitatea din Chicago §i United Y.M.C.A. Schools au desfa§urat un 
sondaj pentru a determina ce doresc adulpi s& studieze. 

Sondajul a costat 25 000 de dolari §i s-a desfa§urat pe parcursul a doi 
ani. Ultima parte a sondajului a fost mtreprinsa in Meriden, Connecticut. 
Localitatea a fost aleasA drept ora$ american tipic. Fiecare adult din Meriden 
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a fost chestionat §i rugat sa raspunda la 156 de intreb&ri, precum: „Care e 
ocupafia ta? Educafia ta? Cum id petreci timpul liber? Care e venitul tau? 
Care sunt hobby-urile tale? Ambitiile tale? Problemele tale? Ce subiecte 
e§ti interesat, in cea mai mare masura, sa studiezi?“ §i a$a mai departe. 
Sondajul a dezvaluit ca sanatatea reprezinta interesul principal al adulplor, 
pe local doi clasandu-se interesul fata de oameni: cum sa ii intelegi pe 
oameni §i cum sa te intelegi cu ei, cum sa ii faci pe oameni sa te placa §i 
cum sa ii ca^tigi pe alpi de partea modului tau de gSndire. 

Comisia care a organizat acest sondaj a reu$it sa inifieze un astfel de 
curs pentru adulp in Meriden. Membrii acesteia $i-au dat silinta sa caute 
un manual practic pe acest subiect §i nu au gasit niciunul. In cele din 
urma, au abordat una dintre cele mai extraordinare autoritap din domeniul 
educapei adulte §i au intrebat-o daca §tia vreo carte care sa sadsfaca 
nevoile acelui grup. Raspunsul a fost negativ. „§tiu ce doresc acei adulp* 

A 

Insa cartea de care au nevoie nu a fost scrisa niciodata.“ 

§tiam din experienta ca aceasta afirmape era adevarata, deoarece eu 
insumi cautasem ani la rand un manual practic, aplicabO, despre relapile 
umane* 

De vreme ce nu exista o astfel de carte, am incercat sa scriu una pentru 
a o utiliza in cadrul propriilor mele cursuri. §i iat-o, Sper sa va placa* 

La pregatirea carfii, am citit tot ceea ce am putut gasi pe acest subiect — 
totul, de la articole de ziar §i de re vista, inregistrari ale instantelor pentru 
familie, scrieri ale fiiozofilor din trecut §i ale psihologUor modern!. In plus, 
am angajat un cercetator instruit pentru a petrece un an §i jumatate in 
diverse biblioteci citind tot ceea ce mi~a scapat mie, rasfoind tomuri eru¬ 
dite de psihologie, sute de articole din reviste, cautand prin nenumarate 
biogralii, incercand sa evaluez felul in care s-au comportat cu oamenii 
liderii de marca ai tuturor epocilor. Le-am cidt biografiile. Am citit pove§- 
tile de viata ale tuturor liderilor important!, de la lulius Cezar pans la 
Thomas Edison. Imi aduc aminte ca am citit o suta de biogralii doar despre 
Theodore Roosevelt. Eram hotarati sa nu precupetim timp $i bani pentru a 
descoperi fiecare idee practica pe care cineva a folosit-o vreodata, de-a 
lungul timpului, pentru a-§i face prieteni §i a influenta oameni* 

Am intervievat personal numerosi oameni de succes, unii dintre 
ei inventatori de rename mondial precum Marconi $i Edison, lideri politic! 
ca Franklin D. Roosevelt §i James Farley, lideri de afaceri precum 
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Owen D. Young, vedete de cinema precum Clark Gable ?i Mary Pickford 
§i exploratori ca Martin Johnson §i am incercat sa descopSr tehnicile pe 
care le-au utilizat in relatiile umane. 

Din toate aceste materiale, am pregatit un scurt discurs. L-am numit 
„Seeretele succesului — Cum sa va faced prieteni §i s£ devenip influent^. 
Am scris „scurt K * A fost scurt la inceput, dar in curand s-a extins la o 
prelegere de o ora §i treizeci de minute. Ani la rand, am oferit acest dis¬ 
curs participandlor la cursurile de la Institutul Carnegie din New York. 

Am dmtt discursul §i i-am indemnat pe ascultatori sa li testeze ideile in 
situapi sociale §i de afaceri, apoi s£ revinA la curs §i sa vorbeascA despre 
experientele avute §i rezultatele obpnute. Ce sarcinA interesanta! Cursanpi, 
dornici sa se imbunAtAteascA pe sine, au fost fascinap de ideea de a lucra 
intr-un laborator de tip nou — priinul §i singurul laborator pentru reladi 
umane care a existat vreodatA, 

Aceasta carte nu a fost scrisa in sensul obi§nuit al cuvantului. Ea a cres- 
cut a§a cum create un copil. A crescut §i s-a dezvoltat in acel laborator, din 
experientele a rnii de aduJp. 

Cu ani in urma, am inceput cu un set de reguli imprimate pe un car- 
tona§ nu mai mare de o carte postal#. In urmatorul semestm, am tiparil un 
cartona§ mai mare, apoi o foaie, apoi o serie de bro$uri, fiecare dintre ele 
extinzandu-se in dimensiune si scop. Dupa cincisprezece ani de experi- 
mentare si cercetare a apArut aceasta carte. 

Regulile pe care le-am stabilit aici nu sunt doar teorii sau presupuneri. 
Ele funcfioneaza de minune. Pe cat de incredibil sun A, am vAzut cum apli- 
carea acestor principii a revolutionat literal mente via^a multor persoane. 

Ca sa ilustrez: un bArbat care avea 314 angajap a participat la unul din¬ 
tre aceste cursuri. Vreme de mai multi ani, el a abuzat de angajati, i-a cri¬ 
tical ?i i-a condamnat fara masura sau discrete. RunAtatea, cuvintele de 
apreciere si incurajare erau straine de buzele lui* Dupa ce a studial prin- 
cipiile discutate in aceasta carte, angajatorul respectiv si-R modificat 
pro fund filozofia de via(A. Qrganizapa sa este acum caracterizatA de o noua 
loialitate, un nou entuziasm si un nou spirit de echipA, Trei sute paispre- 
zece angajati au fost transformafi in 314 prieteni. Dupa cum a spus man- 
dru intr-un discurs tinut Inaintea clasei: „Cand obisnuiam sa merg prin 
firm A, nimeni nu ma saluta. Angajati! se uitau in alta parte atunci cand ma 
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vedeau apropiindu-inA. InsA acum Tmi sunt tod prieteni, chiar si omul de 
serviciu imi spune pe numele mic.“ 

Acest angajalor a avut un profit mai mare, mai mult limp liber si — ceea 
ce este Infinit mai important — a gasit o fericire mult mai mare m cadrul 
afacerii si familiei sale. 

NenumArap vanzatori $i-au crescut in mare masura vanzArile prin uti- 
iizarea acestor principii. Mulp au castigat clienp noi, pe care incercaserA in 
van sa ii atraga* Celor care fac parte din personalul executiv li s-a dat auto- 
ritate sporita si li s-au maiil salariile, Un director executiv a relatat ca a 
primit o marire important A de salariu pentru ca a aplicat aceste adevaruri. 
Un administrator de la Philadelphia Gas Works Company a fost propus pen¬ 
tru reducerea de grad din cauza atitudinii sale beligerante si a incapacitApi 
de a conduce oamenii in mod abil. Acest program de instruire nu doar ca 
1-a salvat de la degradare, ci 1-a ajutat sa fie promo vat cu o marire de salariu. 

In nenumarate ocazii, persoanele casatorite care au participat la ban- 
chetul organizat la sfar$itul cursului mi-au spus ca familiile lor au fost mull 
mai fericite de cand partenerul a inceput programul de instruire. 

Oamenii sunt frecvent uimiti de rezultatele noi pe care le ob(in. TotuJ pare 
sa fie magic. In anumite cazuri, in entuziasmul lor, mi-au telefonat acasa in 
zilele de dunrmicA, deoarece nu aveau rabdare sa astepte inca patruzeci si 
opt de ore pentru a ne intalni la curs §i a-si face cunoscute succesele, 

Un barbat a fost atat de impresionat de aceste principii, incat a stat 
panA tarziu in noapte sa le discute cu aid rnembri ai clasei. La ora trei 
dimineata, ceil alp au plecat acasa. Insa el a fost atat de marcat de constien- 
tizarea propriilor greseli, atat de inspirat de perspeetiva unui lumi noi 
Si mai bogate care se deschidea in fa(a sa, incat nu a reu$it sa adoarmA. 
Nu a dormil in acea noapte, nici in ziua §i in noaptea care au urrnat. 

Cine era? Un individ naiv si neinstruit, gata sA adopte cu entuziasm orice 
teorie noua cu care venea in contact? Nu, nici vorba. Era un comercianl de 
arta sofisticat si blazat, o personalitate mondena care vorbea fluent trei 
limbi si absolvise doua universitAp europene. 

In vreme ce scriam acest capitol, am primit o scrisoare de la un german 
de §coata veche, un aristocrat ai carui stramo§i slujisera, generate dupa 
generate, ca ofi|eri ai armatei profesioniste sub dinastia de Hohenzollern. 
Scrisoarea sa, scrisa pe un vas cu aburi transatlantic, vorbind despre aplica- 
rea acestor principii, aproape ca a dobandit intensitatea fervorii religioase. 
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Un alt b&rbat, un vechi newyorkez, absolvent al UniversitSpi Harvard, 
un oin bogat, proprietary! unei man fabrici de covoare, a declaral cS in 
ultimele paisprezece sSptSmani invStase, prin mtermediul acestui sistem de 
instruire, mai multe despre aria rafinatS a infiuenl&rii oamenilor decal inv&- 
lase pe aceea§i terns in cei palru ani de facilitate* Absurd? Amuzant? 
Fantastic? Desigur, ai dreptul de a respinge aceastS alirmafie de a o 
caracteriza prin orice adjeetiv dore§ti* Eu nu fac decat sa relates, fSrS vreun 
comentariu, o declarape fScutS de un absolvent conservator eminent al 
UniversitSpi Harvard intr-o adresare publics fa^S de aproximativ §ase sute 
de persoane la Yale Club in New York, in seara de joi, 23 febmarie 1933. 

„Comparativ eu ceea ce pulem a spus celebrul profesor William 
James, de la Harvard, „comparativ cu ceea ce pulem fi, suntern doar pe 
jum&tate con§tienp* Nu utilizSm decat o mica parte a resurselor noastre 
fizice §i mentale. Pentru a face o afirmape generals, individul uman trS- 
ie§te cu mult intre limitele sale. El poseda diferite tipuri de forfe, pe care, 
de obicei, nu reu$e§te sS le foIoseascS. 44 

Gande§te-te la acele puteri pe care, „de obicei, nu reused sS le folo- 
se$ti“. Singurul scop al acestei cSrp este acela de a te ajuta sS le descoperi, 
sS te dezvolp §i sS profip de pe urma acelor abilitsp ad or mite $i neutilizate. 

„Educapa 4 \ a spus doctoral John G. Hibben, fost pre§edinte al Univer- 
sitatii Princeton, „este abilitatea de a te descurca in situapile de viat&.“ 
DacS la momentul la care ai ter min at de citit primele trei capitole ale 
acestei cSrp nu te simp putin mai pregStit pentru a face fats situatiiior de 
viats, voi considers aceastS carte un e§ec total in ceea ce te prive^te. Pen¬ 
tru cS „marele scop al educapei 44 , a spus Herbert Spencer, „mi e cunoa§- 
terea, ci acpunea 44 . 

lar aceasta e o carte de acpune* 


DALE CARNEGIE, 1936 


nouA sugestii pentru a utiliza 
aceastA carte la maximum 


1- DacS vrei sS te folose^li in mod optim de aceastS carte, exists o 
cerintS mdispensabils, un principiu esenpal, infinit mai important decat 
oricare alts regula sau tehnicS, In cazul in care nu indepline§ti aceastS 
cerintS fundamentals, o mie de reguli referitoare la cum sS studied id vor 
aduce pupne foloase, lar dacS posezi aceastS deprindere fundamentals, 
pop sS obtii rezultate minunate fSrS sS cite^ti vreo sugeslie despre cum sS 
te folose§ti la maximum de o carte. 

Care e ingredientul magic? Doar acesta: o dorintS profunds, intensS de 
a invSja, o hotSrare puternicS de a-p mSri abilitatea de a te descurca cu 
oamenii. 

Cum ip pop dezvolta o astfel de motivate? Prin a-p reaminti constant cat 
de importante sunt pentru tine aceste principii. ImagineazS-p felul in care 
stSpanirea lor te va ajuta sS 1xSie§ti o via(S mai bogatS, mai deplinS, mai 
fericitS §i mai plinS de sadsfacpk Spune-p din nou si dm nou: „Popularitatea 
mea, fericirea rnea §i sentimentui meu de valoare personals depind, intr-o 
mSsurS deloc neglijabils, de deprinderile mele in relapile cu oamenii* 44 
2* Cite^te repede fiecare capitol, la inceput, pentru a cSpSta o privire de 
ansamblu. Mai apoi, vei fl probabil tentat sS treci repede la urmStoruL InsS 
nu o face decat dacS cite$ti doar pentru divertisment. Dar dacS cite§ti pen¬ 
tru cS vrei sS ipi dezvolp deprinderile in relapile interuinane, intoarce-te 
recite§te fiecare capitol in mod temeinic* Pe ter men lung, acest lucru te va 
ajuta sS economise^ limp sS obpi rezultate* 

3 . Opre§te-te frecvent din lecturS pentru a medita la cele citite* fntreabs-te 
cum §i cand pop aplica fiecare sugestie* 
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4. Cite§te pnand in m3na un creion sau un pix. Cand ajungi la o sugestie 
care crezi ca p-ar folosi, trage o linie sub ea. Daca este o sugestie de patru 
stele, subliniaza fiecare propozifie $i evidenpaz-o sau marcheaz-o cu 
^****“, Sublinierea unei carp o face mult mai intereSanta §i mult mai u§or 
de revazut rapid. 

5. Am cunoscut o femeie care a fost §ef de birou pentru un mare con¬ 
cern de asigurari vreme de cincisprezece ani. In fiecare lun£, ea a eitit 
toate contractele de asigurari pe care le-a incheiat compania. Da, a eitit 
multe dintre acelea§i contracte luna de luna, an dupa an. De ce? Pentru ca 
experien^a a inv^at-o ca acesta era singurul mod in care putea pastra clar 
in minte prevederile. Qdata, am petreeut aproape doi ani scriind o carte 
despre diseursul public §i totu§i am descoperit ca trebuia sa mai tree prin 
ea, din cand in cand, pentru a-mi reaminti ce scrisesem in propria mea 
carte. Rapiditatea cu care uitam e uluitoare. 

Prin urmare, daca dore§ti sa obpi beneficii reale, de durata din aceasta 
carte, nu ip imagina ca va fi suficient sa o ra$foie§ti o data sumar. Dupa ce ai 
citit-o cu mare atenpe, trebuie sa petreci cateva ore pe luna cu recapitularea 
ei. Pastreaz-o zilnic pe birou. Rasfoie§te-o des. Ramai constant impresionat 
de posibilitaple ample de imbunatapre personala care se alia iiica la orizont, 
Nu uita ca utilizarea acestor principii poate deveni o obi^nuinta doar prin 
recapitularea §i aplicarea lor Constanta. Nu exista alta modalitate. 

6. Bernard Shaw a remarcat odata: „Daca predai euiva oriee, persoana 
respectiva nu va invata niciodata." Shaw a avut dreplate. Inva(area e un 
proces activ. Inva^am aeponand. Prin urmare, daca dore^ti sa stapane§ti 
principiile pe care le studiezi in aceasta carte, fa ceva in privinja lor. Daca 
nu procedezi astfel, le vei uita repede. Doar cuno$tmtele care sunt folosite 
sunt pastrate in minte. 

Probabil p se va parea dificil sa aplici mereu aceste sugestii. §tiu acest 
lucru pentru ca am scris cartea, dar, cu toate acestea, am descoperit free- 
vent ca imi era dificil sa aplie toate ideile pe care le-am suspnut. De exem- 
plu, atunci cand e$ti nemul^umit, e mult mai u$or sa critici si sa condamni 
decat sa incerci sa infelegi punctul de vedere al celeilalle persoane. E adesea 
mai u§or sa invinuie$ti decSt sa lauzi. E mult mai natural sa vorbe§ti despre 
ceea ce vrei tu decat despre ceea ce vrea cealalta persoana. §i a$a mai 
departe. Astfel incat, pe masura ce cite$ti aceasta carte, aminte§te-p ca nu 
incerci doar sa acuinulczi inform ape. Incerci sa ip formezi obiceiuri noi, 
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incerci sa adopp un non stil de viata. Acest lucru va necesita timp, tenaci- 
tale §i practica zilnica. 

Intoarce-te adesea la aceste pagini. Prive§te cartea ca pe un ghid pentru 
relapile uraane, iar de fiecare data cand le confrunp cu o problems — cum 
ar fi disciplinarea unui copil, atragerea sopilui de partea modului tau de 
gandire sau satisfacerea unui client iritat —, nu te comporta in maniera natu¬ 
rals, impuIsivS* Aceasta reaepe este, de obicei, gre$ita. In schimb, revino la 
aceste pagini §i revezi paragrafele pe care le-ai subliniat. Dupa care mcearca 
aceste modalitap noi de comportament observa-le eficacitatea tnagica. 

7. Oiera-i solului, sopei, copilului sau unui parter de afaceri o monads de 
zece cenp sau de un dolar de fiecare data cand te surprinde incaicand un 
anumit principal. Transform^ stapanirea acestor reguli intr-un joc captivant. 

8. Pre$edintele unui band importante de pe Wall Street a descris 
odat&, intr-un discurs suspnut in fa(a uneia dintre clasele rnele, un sistem 
extrem de eficient pe care il folosea pentru dezvoltarea personala. Dispu- 
nea de pupna educape for mala, dar, cu toate acestea, a devenit unui din¬ 
tre cei mai importanp finanp§ti ai AmericiL A marturisit ca datora mare 
parte din succesul sau apliearii constante a sistemului creat de el. Aceasta 
e ceea ce face si ii voi reda cuvintele pe cat de exact mi le amintesc: 

„ Vreme indelungata, am pastrat o agenda de sarcini in care erau notate 
toate intalnirile pe care le aveam in timpul zilch Membrii familiei mele nu 
mi-au facut niciodata planuri pentru serile de sambata, intrucat $tiau ca imi 
dedicam o parte din fiecare sear£ de sambata procesului revelator al exaini- 
narii, recapitularii $i evaluarii de sine. Dupa masa de seara, ramaneam sin- 
gur, imi deschideam agenda de programari §i meditam la toate interviurile, 
discupile §i intalnirile care avusesera loc in cursul saptamanii, Maintrebam: 

«Ce gre^eli am facut?» 

«Ce am facut bine $i in ce mod mi-as putea imbunatap performantele?» 

«Ce invataminte pot trage din acea experienta?» 

Mi-arn dat seam a deseori ca aceasta recapitulare saptamSnala ma 
nemultumea extrem de mult, Eram adesea uitnit de propriile gafe, Desigur, 
pe masura ce anii an trecut, acestea au devenit max ptipn freevente. 
tlneori, am avut tendinta de a ma felicita dupa una dintre aceste evaluari. 


17 



Dale Carnegie 


Sistemul de autoanalizS, autoeducare, continual an de an, a fScut mai 
mulle pentru mine decat oricare alt lucru pe care Lam incercat vreodatS* 

M-a ajutat sa imi demonstrez abilitatea de a iua decizii $i mi-a fast de un 
real folos in toate contactele mele cu oamenii* II recomand din toatS inima. H 

De ce nu ai folosi un sistem similar pentru a-ti verifica aplicarea prin- 
cipiilor discutate in aceastS carte? DacS o vei face, vor rezulta douS lucruri, 

Maiintai, vei fi captivat de un proces educational uimitor §i neprejuit* 

In al doilea rand, vei descoperi cS abilitatea de a te intSlni $i a te des- 
curca cu oamenii se va amplifica enorm* 

9* La finalul acestei carp, vei descoperi cateva pagini albe pe care ar 
trebui sS ip consemnezi izbanzile obpnute in aplicarea acestor principle 
GferS mune, date, rezultate. PSstrarea unor astfel de insemnSri te va 
inspira sS depui eforturi mai man; §i gande§te-le cat de fascinante vor fi 
aceste randuri cand le vei descoperi, intamplstor, peste capva ani! 

Pentru a utiliza optim aceastS carte: 

a. DezvoltS-p o dorin(S profunda, intense de a stSpSni principiile rela- 
pilor interumane* 

b. Cite^te fiecare capitol de douS ori inainte de a trece la urmStoruI. 

c. In timp ce cite^ti, opre§te-te frecvent sS te intrebi cum pop aplica fie¬ 
care sugestie. 

d* SubliniazS fiecare idee important#* 

e* RecapiluleazS principiile din aceastS carte in fiecare land* 

f. Aplica principiile de fiecare data cand ai ocazia. Folose$te acest volum 
ca pe un ghid practic ce te va ajuta sa ifi rezolvi problemele zilnice. 

g* Transforms procesul de invStare intr-un joc pasionant, oferind unui 
prieten o moneds de zece cend sau de un dolar de fiecare datS cand 
acesta te surprinde ineSlcand unul dintre principiile enuntate aici, 

h. Verifies m fiecare lunS progresele pe care le inregistrezi* intreabs-te 
ce gre§eli ce imbunatSpri ai fScut, ce lec^i ai invStat pentru viitor, 

i* La sfir^itul acestei cSrp, fs insemnSri in care sS arSp cum cand ai 
aplicat principiile formulate* 
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Cum sa va comportati in lume 
tehuici fundamentale 



1 

„Daca vrei sa culegi miere, nu rasturna siupul“ 


Pe 7 mai 1931, cea mai scnzafionalft urmarire din New York City a 
ajuns la apogeu, Dupa saptamSni de cautari, „Two Gun“ Crowley — 
uciga$ul, pistolaruJ care nu fuma §i nici nu bea — era incolfit de polipe, 
prins in capcana in apartamentul iubitei lui de pe West End Avenue, 

0 suta cincizeci de poli^ti au asediat ascunzatoarea sa de la etaj. 
Au gaurit acoperi§ul, incercand il determine pe Crowley — „uciga§ul de 
poUti$ti“ — sa iasS afar# prin sufocare cu gaze lacriniogene, Dupa care 
§i-au instalat mitralierele pe acoperi^urile cladirilor din jur, iar pentru mai 
bine de o ora, una dintre cele mai elegante zone reziden(iale din New York 
a r&sunat de focurile incruci$ate ale pistoalelor si mitralierelor. Crowley, 
ghemuit dupa un fotoliu, a tras necontenit in polipsti, Zece mii de oameni 
emojionati au urmarit eonfruntarea. Strazile New Yorkului nu mai fusesera 
niciodata martore la un astfel de eveniment. 

Cand Crowley a fost capturat, offend de police E.P. Mulrooney a 
declarat ca banditul cu doua ptstoale la cingatoare era unul dintre cei mai 
periculosi infractori din toata istoria ora§ului New York. „Va ucide la cea 
mai mic& provocare“, a spus ofiteruL 

Ce parere avea insa „Two Gun 1 ' Crowley despre el insu§i? §tim acest 
lucru, pentru ca, in timp ce polipsUi trageau inspre apartamentul in care sc 
a(la, el a scris o scrisoare adresata „Oricui e interesat“* §i, in timp ce scria, 
sangele care a curs din ranile sale a l&sat pe hartie o paia de un ro$u 
aprins. In text, Crowley a afirmat: „Sub haina tnea bate o inima franta, insa 
buna, una care nil ar face nimanui vreun rau. tfc 
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Cu pufin inainte de acest incident, Crowley se giugiulise pubn cu 
prietena sa pe un drum de tarA in Long Island, Dintr-odatA, un polipst s-a 
indreptat cAtre marina lor a spus: „Prezentap permisui de condueere.“ 

Far a a scoate vreun cuvant, Crowley a scos pistolul §i 1-a dohorat pe 
polifist cu o ploaie de gloante. In timp ce offend a cAzut la pAmant, 
Crowley a sArit din marina, a luat revolverul ofiterului §i a mai tras un giant 
in trupul nemi$cat. §i acesta a fbst uciga§ul care a spus: „Sub haina mea 
bate o inima frantA, insA buna, una care nu ar face nimanui vreun rAu“, 

Crowley a fost condamnat la moarte pe scaunul electric. Cand a ajuns 
la locul executiei, la Sing Sing, a spus el oare: „Asta e ceea ce primesc pen- 
tru cA am ucis oameni? 4t Nu, el a spus „Asta e ceea ce primesc pentru cA 
m-am ap£rat u * 

Concluzia acestei povestiri e urmAtoarea: „Two Gun“ Crowley nu s-a 
invinovApt niciodatA pentru nimic, 

E aceasta o atitudine neohi§nuitA printre criminal!? DacA a^a crezi, 
ascultA urmAtoarea afirmape: 

„Mi-am petrecut cei mai buni ani din via{A oferind oamenilor plAceri 
fine, ajutandu-i sa se simta bine, dar primesc in schimb cuvinte de ocarA, 
ducand o existent de om van at. “ 

Acestea sunt cuvinte spuse de A1 Capone. Da, cel mai celebru du§man 
public al Americii, cel mai sinistru gangster care a existat vreodatA in 
Chicago. Capone nu s-a autoinvmovApt, DimpotrivA, s-a perceput drept un 
binefAcAtor public — un binefAcAtor public neapreciat §i neinteles. 

La fel s-a considerat a fi §i Dutch Schultz inainte de a se prAbu^i sub 
gloanfele gangsterilor in Newark. Schultz, unul dintre cei mai cunoscup 
delatori, a spus, intr-un interviu, cA era un binefAcAtor public. §i credea 
acest lucru. 

Am purtat, pe acest subiect, o corespondent^ interesantA cu Lewis 
Lawes, fost gardian la mfama inchisoare Sing Sing din New York, care mi-a 
declarat cA „pupni dintre infractorii din Sing Sing se percep pe sine ca 
oameni rAuvoitori, Ei sunt la fel de umani ca tine ca mine. Astfel meat 
raponalizeaza, explica. Id pot spune de ce au fost nevoid sa spargA un seif 
sau sa apese repede pe trAgaci. Majoritatea dintre ei incearca printr-o 
forma de raponament, eronat sau logic, sa i$i justifice actele antisociale 
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chiar §i fata de ei in§i$i, susbnand cu tarie ca ei nu ar fi trebuit sa fie deloc 
intemnitad^- 

Daca Al Capone, „Two Gun u Crowley, Dutch Schultz §i alpi asemenea 
lor, afiad Intre perepi inchisorilor, nu i$i gAsesc nicio vina, ce se poate 
spune despre oamenii cu care tu cu mine irstram in contact? 

John Wanamaker, fondator al magazinelor care ii poarta numele, a 
mArturisit odata: „Am invAlat acum treizeci de ani ca a mustra aspru e un 

A 

lucru necugetat. Intampin destule dificultAp in incercarea de a-mi depA$i 
propriile limite fArA sa ma mai frAmant in privinfa faptului ca Dumnezeu nu 
a considerat ca e indicat sA distribute in mod egal darul inteligentei/ 

Wanamaker a invatat aceasta leede devreme, insA eu a trebuit sa rata- 
cesc prin aceasta lume limp de treizeci de ani inainte de a-mi trece prin cap 
ca de nouAzeci nouA de ori dintr-o suta oamenii nu se criticA pe sine pen¬ 
tru nimic, indiferent cat de gre$ite sunt lucrurile pe care le fac, 

Critica e inutila, pentru ca ea plaseaza persoana pe o pozipe defensiva 
§i o determina, de obicei, sa se justifice, Critica este periculoasa, pentru ca 
ea rane$te mSndria prepoasA a unei persoane, ii rAne§te sentimentul stimei 
de sine §i starne§te resentimente, 

B.F, Skinner, psihologul de rename mondial, a demonstrat, prin inter¬ 
medin! experimentelor sale, ca un animal recompensat pentru conduitA 
buna va invAta mult mai repede §i va repne ceea ce invatA in manierA mult 
mai eficienta deefit un animal pedepsit pentru comportament gre?it* Studii 
ulterioare au arAtat cA acela^i principiu se aplieA oamenilor. Criticand, 
nu inspiram schimbAri durabile trezim adesea resentimente. 

Hans Selye, un alt mare psiholog, a spus: „Pe cat de insetap suntem de 
a fi simpatizap, pe atat ne e groazA de a fi judecab*^ 

Resentimentul pe care il genereazA critica poate sA-i demoralizeze pe 
angajap, pe membrii familiei pe prieteni, farA sA reu§eascA sA corecteze 
situapa care a fost condamnatA, 

George B. Johnston, din Enid, Oklahoma, e coordonatorul pentru 
mAsuri de siguran{A in cadrul unei companii din domeniul ingineriei. Una 
dintre responsabilitAtile sale e sA vegheze ca angajabi sA poaite cA^tile de 
proteebe de fiecare data cand sunt pe §antier. El a relatat cA, de fiecare 
datA cAnd intAlnea muncitori care nu purtau cA$ti, le spunea, pe un ton 
autoritar, despre reglementarea cAreia trebuiau sA i se conformeze, Drept 
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rezultat, obtinea un accept posac §i adesea, dupa ce pleca, muncitoril i$i 
luau ca§tile de pe cap, 

George s-a decis sa Tncerce o abordare diferita. Data urmatoare cand a 
gasil muncitori care nu-si purtau ca$tile de protecpe, i-aintrebat daca aces- 
tea sunt incomode sau daca nu li se potriveau pe cap. Dupa care le-a 
reamintit, pe un ton amabil, ca acele ca§li fusesera concepute pentru a-i 
apAra de accidente §i a sugerat ca acestea ar trebui purtate mereu la locul 
de munca. Rezultatul a fost un grad spoilt de conformare la aceasta norma 
de protect a muncii fara resentimente sau suparari. 

Vei descoperi exemple ale inutilitapi criticilor presarate pe o mie de 
pagini ale istoriei. Gandeste-te, de pildA, la celebrul conflict dintre Theodore 
Roosevelt si pre$edintele Taft — o neintelegere care a scindat Partidul 
Republican, 1-a plasat pe Woodrow Wilson in Casa Alba, a sens randuri 
Tndraznete, stralucite in paginile Primului Razboi Mondial $i a influenzal 
cursul istoriei. 3a recapitulam rapid faptele. Cand Theodore Roosevelt a 
parasit Casa Alba, Tn 1908, el 1-a suspnut pe Taft, care a fost ales pre§e- 
dinte. Dupa care Roosevelt a plecat in Africa pentru a van a lei. La intoar- 
cere, a explodat L-a denuntat pe Taft pentru conservatorismul sau, a 
incercat el insu$i sa i$i asigure nominalizarea pentru un al treilea mandat, 
a organizat Partidul Bull Moose si a daramat Partidul Republican (G.O.P.). 
In alegerile care au urmat, William Taft §i Partidul Republican au obpnut 
majoritatea in doar doua state — Vermont §i Utah. A fost cea mai dezas- 
truoasa infrangere pe care a suferit-o vreodata partidul. 

Theodore Roosevelt 1-a invinuit pe Taft, insa acesta §i-a gasit oare el 
insusi vina? Normal ca nu. Cu lacrimi in ochi, Taft a declarat: „Nu vad cum 
a? fi putut proceda altfei.“ 

A cui a fost vina? A lui Roosevelt sau a !ui Taft? Sincer, nu $tiu n ici 
nu-rai pasa, Ceea ce vreau sa spun e ca toate criticile lui Roosevelt nu 1-au 
convins pe Taft sa admita ca a gresit. Ele nu au facut decSt sa il determine 
pe Taft sa se justifice §i si repete cu lacrimi in ochi: „Nu vad cum a$ fi 
putut proceda altfel.“ 

Sau gandeste-te la scandalul petrolului de la Teapot Dome. A starnit 
indignarea presei la inceputul anilor '20. A zguduit napunea! Nu se mai 
intamplase nimic similar in via£a publics americana. lata aspectele princi- 
pale ale scandalului: lui Albert B. Fall, secretarul de Interne al Cabinetului 
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lui Harding, i s-a Tncredintat concesionarea rezervelor de petrol ale guver- 
nului de la Elk Hill §i Teapot Dome — rezerve de petrol care fusesera 
p&strate pentru utilizarea ulterioarA de catre Marina Military. A permis sec- 
retar ill Fall o licitatie competitive? Nici pomeneala. El a oferit contractul 
gras §i zernos direct prietenului sau Edward L, Doheny. §i ce a facut 
Doheny? I-a acordat lui Fall ceea ce i-a placut sa numeasca un „imprumut“ 
de o suta de mii de dolari. Apoi, in maniera aroganta, secretarul Fall a 
ordonat Marine! Militare a Statelor Unite din district sa Mature competi- 
torii ale caror puturi adiacente extrageau petrol din rezervele de la Elk 
Hill, Ace$ti competitori, alungap de pe terenul lor cu arme §i baionete, s-au 
grabit sa ajunga in instant^ si au declansat scandalul „Teapot Dome" 4 * 
Duhoarea pe care a raspandit-o a fost atat de abjecta, incat a ruinat Admi¬ 
nistratis Harding, a ingretosat o napune intreaga, a anienin^at sa naruiasca 
Partidul Republican §i 1-a pus pe Albert B. Fall in spatele gratiilor. 

Fall a fost condamnat cu ferocitate, cum pu^ini barbap din viata publicA 
au fost condamnafi vreodata. Oare s-a cail? Niciodata! Dupa mai multi ani, 
Herbert Hoover a sugerat, intr-un discurs public, ca moartea presedintelui 
Harding s-a datorat framantarilor cauzate de tradarea unui prieten. Cand 
doamna Fall a auzit acest lucru, a sarit de pe scaun, §i-a inclestat pumnii ?i 
a ppat: „Poftim? Harding tradat de Fall? Nu! Sopd meu nu a tradat nicio¬ 
data pe nimeni. Toata casa asta plina de aur nu 1-ar fi tentat pe sopil meu sa 
faca vreun lucru gresit. El e cel care a fost tradat, saerificat §i crucificat.** 
lata, a§adar, natura umana m aepune, infractori care dau vina pe toata 
lumea in afara de ei in$i$L Top suntem a$a, Astfel meat, atunci cSnd tu 
cu mine vom fi tentap maine sa criticSm pe toata lumea, sS ne amintim de 
Al Capone, „Two Gun“ Crowley §i Albert Fall. Sa luam aminte ca toate 
criticile sunt ca porumbeii calatori, Se intorc mereu acasa. Sa ne gandim 
ca persoana pe care urmeaza sa o indreptam §i sa o con damn am se va jus- 
tiliea pe sine si ne va condamna la randul ei; sau, la fel ca blandul Taft, va 
spune: „Nu vad cum as fi putut proceda altfeL“ 

in dimineata zilei de 15 aprilie 1865, Abraham Lincoln era pe mo arte 
intr-un dormitor dintr-o casa eu apartamente ieftine de inchiriat de peste 
drum de Ford's Theater, unde il impuscase John Wilkes Booth, Trupul 
lung al lui Lincoln era asezat in diagonala pe patul inclinat, prea ingust 
pentru eL 0 reproducere iefrina a celebrei picturi The Horse Fair realizate 
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de Rosa Bonheur atarna deasupra patului, iar intr-o lamps cu flacSra 
plspands licSrea o lumina gatbena. 

In timp ce Lincoln zScea muribund, secretarul de razboi Stanton a spus: 
„Iata-l pe cel mai desSvarsit conducator al oamenilor pe care 1-a vazut 
lumea vreodata. 44 

Care a fost succesul lui Lincoln in relapile sale cu oamenii? Am studiat 
viaja lui Abraham Lincoln vreme de zece ani §i am dedicat trei ant scrierii 

rescrierii unei carp intitulate Lincoln the Unknown . Cred ca am realizat 
o analiza a personabtafii 31 vie{ii domestice a lui Lincoln pe cat de detaliat 
§i exhaustiv posibiL Am facut un obiect de studiu special din metoda lui 
Lincoln de a se raporta la semeni. Recurgea el la critics? 0, da. Pe cand 
era tSnSr se afla in Pigeon Creek Valley din statul Indiana, nu doar cri¬ 
tics, ci scria, totodata, scrisori §i poeme in care ridiculiza oameni le ksa 
pe drumurile de $ara, unde urmau cu siguranta sa fie g&site. Una dintre 
aceste scrisori a starnit resentimente care au dural o viata intreagS, 

Chiar §i dupS ce Lincoln a devenit avocal practicant in Springfield, 
Illinois, ?i-a atacat oponenfii in mod deschis in scrisori publicate in ziare. 
Insa odata a intrecut masura. 

In toamna anului 1842, a ridiculizat un politician infumurat §i eertaret, 
pe nume James Shields. Lincoln 1-a criticat aspru intr-o scrisoare anonima 
publicata in ziarul Journal din Springfield. Qra$ul s~a cutremurat de rSs. 
Shields, sensibO §i mandru, a fiert de indignare. A aflat cine a redactat 
scrisoarea, a urcat pe cal, 1-a cautat pe Lincoln $i 1-a provocat la duel 
Lincoln nu a vrul sa lupte. Era impotriva duelurilor, dar nu putea ie$i din 
aceasta situate cu onoarea salvata. I s-a oferit posibilitatea de a-$i alege 
armele, De vreme ce avea braje lungi, el a optat pentru spadele late de 
cavalerie $i a lual lecpi de scrirna de la un absolvent al §colii militare din 
West Point, iar in ziua programata, s-a intalnit cu Shields pe un banc de 
nisip al rSului Mississippi, pregatit sa lupte pana la mo arte; insa, in ultima 
chpa, secunzii lor i-au intrerupt §i au oprit confruntarea. 

Acesta a fost cel mai sinistru incident din viata lui Lincoln. Cu aceasta 
ocazie, a invatat o lectie nepretuita despre arta relapilor dintre oameni. 
Nu a mai scris niciodata vreo scrisoare in care sa insulte o alta persoana. 
Nu a mai ridiculizat niciodata pe nimeni. Iar din acel moment, aproape ca 
nu a mai criticat niciodata pe nimeni pentru nimic. 
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De nenumarate ori, in timpul Razboiului Civil, Lincoln a plasat un 
general nou in fruntea Armatei de la Potomac, fiecare dintre ei — McGellan, 
pope, Burnside, Hooker, Meade — infaptuind gafe Lragice care 1-au adus 
pe Lincoln in pragul disperarii. Jumatate de nafiune ha condamnat cu sal- 
baticie pe ace$ti generali incompetent, insa Lincoln, „nepurtand pica 
nimanui, fiind bun cu toata lumea 14 , $i-a pastrat calmuL Unul dintre citatele 
lui preferate a fost „Nu judeca, pentru anufi judecat“, 

Iar atunci cand doamna Lincoln §i alfii au vorbit cu asprime despre 
americanii din Sud, Lincoln a raspuns; „Nu ii critical; ei sunt a$a cum am 
fi si noi in imprejurari similare. 14 

§i totu§i, a trecut prin muite situafli in care a avut ocazia sa critice. 
Sa vedem un singur exemplu: 

Batalia de la Gettysburg a fost purtata in primele trei zile ale lunii iulie 

A 

din anul 1863. In noaptea de 4 iulie, Lee a inceput sa se retraga spre sud, 
in vreme ce nori de furtuna inundau tinutul cu ploi abundente, Cand Lee 
a ajuns la Potomac cu armata sa invinsa, a gasit in fata sa un rau umflat, de 
netrecut, iar din spate se apropia victorioasa Armata Unionista. Lee cazuse 
in capcana, Nu putea scapa. Lincoln a vazut acest lucru, Beneficia acum 
de o ocazie de aur, trimisa din ceruri, de a captura armata lui Lee §i de a 
pune imediat capat razboiului. Astfel incat, intr-un moment de sperania, 
Lincoln i-a ordonat lui Meade sa nu mai iritruneasca consiliul de razboi, ci 
sa-I atace grabnic pe Lee. Lincoln §i-a telegrafiat ordinele a trimis un 
mesager special la Meade, cerand acfiune imediata. 

Dar ce a facut generalul Meade? A facut exact opusul a ceea ce u fusese 
transmis. A intrunit un consiliu de razboi, incalcand direct ordinele lui 
Lincoln. A ezital. A amanat. A telegrafiat tot felul de scuze. A refuzat cate¬ 
goric sa il atace pe Lee. In cele din urma, apeie s-au retras $i Lee a trecut 
Potomacul impreuna cu trupele sale. 

Lincoln a fost furiosi „Ce inseamna asta? 4t , a strigal catre fiul sau, 
Robert, „Doainne, Dumnezeule! I-am avut in mana noastra; era suficient 
sa intindem bratele §i ar fi fost ai no^tri; si totu§i, nimic din ceea ce am 
putul spune sau face nu a mobilizat ai'mata. In aceste imprejurari, aproape 
°rice general bar fi putut infrange pe Lee. Daca m-a§ fi dus aeolo, l-a§ fi 
putut invinge eu insumi.“ 
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Crunl dezam&git, Lincoln s-a a§ezat §i i-a scris lui Meade acest mesaj. 
§i nu uita, in aceasta perioada a viefii sale Lincoln era extrern de conserva¬ 
tor retinut in exprimarb Astfel meat aceasta scrisoare, venind din partea 
lui Lincoln in 1863, echivala cu cea mai severs dojanS: 

Dragui meu general, 

Nu cred ca tfi pod da seama de amploarea nenorocirii cauzate de fuga lui Lee, 
El se afla in m&rnile noastre, iar capturarea sa, impreunS cu ultimele noastre 
succese, ar fi pus eapst rSzboiului. Dar a?a, r&zboiul va fi prelungit pe o peri- 
oada nedeterminata. Daca nu Lai putut ataca Tn siguran|a pe Lee lunea tre- 
euta, cum ai putea oare sa lI ataei la sud de rau, cand pop lua cu tine foarte 
pupni solda|i, nu mai mult de dona treimi din for$a militara de care ai dispus 
atunci? Nu e rezonabil sa ne a$tept£m, nu ma a§tept ca tu sa ai mai mult suc- 
ces acum. Oportunitatea ta de aur a trecut, iar eu sunt extrern de tulburat de 
acest lucru. 

Ce crezi c£ a facut Meade c&nd a citit scrisoarea? 

De fapt, el nu a vSzut niciodata acea scrisoare, Lincoln nu i-a mai 
trimis-o, A Tost gSsitS printre documentele sale dupS ce a murit. 

Presupunerea mea este — iar aceasta e doar o presupunere — c£, dupa 
ce a scris acea scrisoare, Lincoln a privit pe fereastrS $i $i-a spus: „Stai 
pufin. Poale cS nu trebuie sS ma grabesc a$a, E destul de u$or pentru mine 
sa stau aici in lini§tea Casei Albe §i sa ii ordon lui Meade $a atace; msS 
daca m-a§ fi aflat la Gettysburg §i fi vSzut sangele pe care 1-a vSzut 
Meade in ultima sSptSmSnS, iar dacS urechile mi-ar fi fost slrapunse de 
strigStele §i fipetele celor rSnifi §i muribunzi, poate cS nici eu nu a§ fi atat 
de dornic sa atac. Daca as fi avut firea reticenta a lui Meade, poate ca as fi 
facut exact ceea ce a facut el. In orice caz, faptele s-au eonsumat. Daca 
trimit aceasta scrisoare, ma voi desc&rca, insa Meade se va simfi dator sa 
se justifice, Mesajul il va determina sa ma condanme. li va starni resenti- 
mente, ii va deteriora pe viitor utilitatea de comandant poate il va forta 
sa isi dea demisia din armata, 44 

A§a ca, dupa cum am spus, Lincoln a pus scrisoarea deoparte, intrucat 
a invatat, din propria experienia amara, ca dojenile $i crilicile aspre sunt 
aproape invariabil inutile. 
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Theodore Roosevelt a spus ca, in calitate de presedinte, atunci cand se 
confrunta cu o problema complicata, obi§nuia sa se lase pe spate §i sa pri- 
veasca pictura de mari dimensiuni a lui Lincoln care atarna deasupra 
biroului sau de la Casa Alba $i se intreba: „Ce ar face Lincoln daca ar fi in 
jocul meu? Cum ar rezolva el aceasta problema? 44 

Data viitoare cand suntem tentafi sa admonestam pe cineva, sa scoatem 
din buzunar o banenota de cinci dolari, sa ne uitam la imaginea lui Lincoln 
$i sa ne intrebam: „Cum ar fi abordat Lincoln aceasta problema daca s-ar 
fi confruntat cu ea?“ 

Mark Twain §i-a pierdut ocazional cumpatul a redactat scrisori care 
au incins hartia. De exemplu, i-a scris odata unui barbat care ii starnise 
mania: „Ceea ce ifi trebuie e un eertificat de inmormantare, Nu trebuie 
decal sa il ceri §i voi avea grija s£ il prime^ti/ 4 Cu alta ocazie, i-a scris unui 
editor, pentru a crtitica incercitrile unui corector de a-i „imbunatafi orto- 
grafia §i punctuafia' 4 . El a ordonat: „Lasa textul a§a cum e scris de mine §i 
ai grija ca respeetivul corector sa i§i pastreze sugestiile in terchil din cre- 
ierul sau descompus/ 4 

Redactarea acestor scrisori acide La facut pe Mark Twain s& se simta 
mai bine, i-a permis sa i^i exprime furia. Scrisorile nu au ajuns sa raneasca 
pe nimeni, pentru ca Sofia lui le-a scos in taina din cutia po^tala. Nu au fost 
trirnise niciodata. 

Cuno$ti vreo persoana pe care fi-ar placea sa o schimbi, sa o pui la 
respect $i sa o perfeefionezi? Bine, e normal. Sunt cu totul in favoarea aces- 
tui lucru, insa de ce nu ai incepe cu tine insufi? Dintr-un punct de vedere 
absolut egoist, acesta e un lucru cu mult mai profitabil decat incercarea de 
a-i schimba pe altii — da, $i mult mai pufin periculos. „Nu te plange de 
^apada de pe acoperi^ul veeinului, a spus Confucius, cand pragul de la u§a 
propriei tale case este murdar, 44 

Pe vremea cand eram inca tanar §i Tncercam sa impresionez oamenii, 
i-am scris o scrisoare necugetata lui Richard Harding Davis, un autor ivit 
odinioara pe orizontul literar al Americii. Pregateam un articol de revista 
despre autori §i Lam rugat pe Davis sa imi descrie metoda sa de lucru, Cu 
cateva saptamani mai devreme, primisem o scrisoare de la cineva cu aceasta 
Rota de subsol: „Dictata, dar nu citita, 44 Am fost destul de impresional. 
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Am simpt eft scrikorul trebuie sa fie foarte talentat, ocupat $i important. 
Eu nil eram nici pe departe ocupat, ins a eram nerabdator sa il impresionez 
pe Richard Harding Davis, a§a ca mbam finalizat scrisoarea concis prin 
cuvinteie: „Dictata, dar nu citita. 44 

El nu s-a deranjat niciodata sa-mi raspunda la scrisoare. Mi-a retumat-o 
cu aceasta fraza scrisa, in grabs, in partea de jos a mesajului meu: „Manie- 
rele tale proaste sunt intrecute doar de propria-p prostie/ 4 E adevaral, am 
f&cut o gafa §i prohabil ca meritam aceasta dojana. Insa, om liind, m-am 
simfit jignit. Mi-a displacut atat de mult, incat, atunci cand am auzit, dupa 
zece ani, de moartea lui Richard Harding Davis, gandul care imi mai per- 
sista incS in minte — §i mi-e ru$ine sa recunosc — a fost legat de suferinja 
pe care mi-a provocat-o. 

Daca tu §i cu mine vrem sa starnim rnaine resentimente care ne vor 
invenina timp de zeci de ani §i vor dura pans la moarte, e suficient sa ne 
lans&m unul altuia critici intepatoare, singuri fiind ca ele sunt justificate. 

In relatiile cu oamenii, sa ne amintim ca nu avem de-a face cu creaturi 
logice, ci cu creaturi emobonale, dominate de prejudecab, motivate de 
orgolii §i eapricii 

Criticile aspre Lau determinat pe sensibiluJ Thomas Hardy, unul dintre 
cei mai buni romancieri care au imbogSpl vreodata literatura englezS, sa 
renun^e pentru totdeauna la lucrarile de fiebune. Criticile 1-au facut pe 
Thomas Chatterton, poetul englez, sa se sinucida. 

Benjamin Franklin, lipsit de tact in tmerefe, a devenit in limp atat de 
diplomat, atat de abil in contactele cu oamenii, incat a fost numit 
ambasadorul SUAin Franta, SecretuI succesului sSu? „Nu voi vorbi de rau 
pe nimeni“, a spus el, „§i voi vorbi pe toats lumea doar de bine. 41 

Orice persoanS nechibzuita poate sa critice, sa condamne $i sa se 
pl&nga, iar majoritatea celor care sunt a$a procedeazS intocmai. 

, s LIn om mare i§i demonstreaza mareba u , a afirmat Carlyle, „prin felul 
in care i§i trateaza semenii mai mici.“ 

Bob Hoover, un celebru pilot de testare §i participant la spectacolelc 
aeriene, se intorcea acasa in Los Angeles dupa o reprezentabe ce avusese 
loc in San Diego. Dupa cum a descris in revista Flight Operations , la 
nouazeci de metri in aer, anibele motoare s-au oprit, El a reu$it sa aduca 
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avionul la sol printr-o serie de manevre abile, insa acesta a fost grav ava- 
riat, de§i nimeni nu a fost ranit. 

Primal lucru facut de Hoover dupa aterizarea for|ata a fost sa inspecteze 
combustibilul avionului. Dupa cum banuise, avionul cu elice din cel de al 
Doilea Razboi Mondial pe care il pilota fusese alimentat cu un combustibil 
pentru motor cu reacbe mai degraba dec£t cu benzina, 

CSnd s-a intors la aeroport, a cerut sa il vada pe mecanicul care se ocu- 
pase de avion. Tanarul se sim{ea teribil de vino vat pentru gre$eala sa. 
Din ochii lui curgeau lacrimi in momentul in care Hoover s-a apropiat de 
el. Tocmai cauzase distrugerea unui aparat de zbor foarte costisitor §i ar fi 
putut ucide, totodata, trei persoane. 

a 

Ifi pob imagina furia iui Hoover. Cineva ar putea anticipa dojenile aspre 
pe care le-ar fi putut adresa pilotul acelui tgnar neatent. Insa Hoover nu 1-a 
certat pe mecanic; nici rnaear nu 1-a critical. In schimb, 1-a luat de umar §i 
La spus: „ Pentru a-b demonstra c&t de sigur sunt ca nu vei mai face asta 
niciodata, vreau sa ai grija rnaine de avionul meu F-51.“ 

Parinpi sunt tentab, adesea, sa i§i critice copiii. Poate te a§tepb ca eu sa 
i(i spun „nu ii critical Insa nu voi face acest lucru §i nu voi spune decat: 
nlnainte de a-i critica, eite§te una dintre lucrarile clasice ale jurnalismului 
american, «Tata uita». A aparut, initial, ca articol de fond in People’s Home 
journal . Il redam aid cu permisiunea autorului, a§a cum a fost el conden- 
sat in Readers Digest: 

„Tata uita 44 este unul dintre acele articole care — redactat intr-un 
moment de sinceritate — atinge o coarda sensibila in at&ba ciutori, meat 
devme un articol favorii, mereu retiparit. De la priina sa aparipc, „Tata 
uita“ a fost reprodus 44 , scrie autorul, W. Livingston Larned, „in sute de 
reviste §i buletine informative, precum in ziare din intreaga iara. A fost 
retiparit in maniera aproape la fel de extensiva in multe limbi straine. 
Am oferit permisiune la mii de persoane care au dorit sa il citeasca la 
§coa!a, biserica ?i pe podiumurile de sus(inere a prelegerilor. A fost difuzat 
la radio in nenumarate ocazii programe. In mod destul de ciudat, perio- 
dicele facultablor ^i revistele liceelor I-au folosit in paginile lor. Uneori, un 
anumit articol e in mod misterios pe piacul tuturor. Cel de fa|a a fost cu 
riguranta un astfel de articor. 
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TATA UITA 

W, Livingston Lamed 

AscultA, finle* Iti spun acest lucru in timp ce dormi cu o nianA sub obraz §i 
cu buclele tale blonde lipite de fruntea timed A, M-am strecurat singur in 
camera ta* Cu doar cAteva minute mai inainte, in vreme ce citeam ziarul in 
birou, m-a cuprins un val in£bu§itor de remu§care, Simtindu-mA vinovat, am 
venit 13nga patul tAu. 

lata lucruriie la care ma gandeam, iiul meu, Am fost nedrept cu tine, 
Te-am certat in timp ce te imbrAcai pentru §coalA pentru ca abia dacA te-ai 
$ters pe fata cu un prosop* Te-am luat la rost pentru ca nu fi-ai curatat pantofii. 
Am strigat la tine furios atunci cand p-ai aruncat unele lucruri pe podea. 

La micul dejun p-am gAsit iar£§i cusur. Ai rAsturnat diverse lucruri* 
Ai inghifit hrana pe nemestecate* T^ni pus coatele pe mas A. Yi-ad pus prea 
mult unt pe paine* §i atunci cand ai inceput sa te joci, iar eu m-am pregAtit sa 
ma indrept eAtre tren, te-ai intors, mi-ai fAcut cu man a §i ai spus „La revedere, 
iar eu m-am incruntat am rAspuns: ^Jine-p umerii drepti ! 44 

Apoi, totul a inceput iarA^i dupA-amiazA, Cand am venit, te-am urm&rit 
cum stateai in genunchi, jucAndu-te cu bile* Erau gAuri in ciorapii tai. Te-am 
urnilit in fata prietenilor, chemandu-te format m cas£. Ciorapii erau scumpi, iar 
dacA ar fi trebuit sa ii cumperi tu, ai fi fost mai atent cu ei! Imagineaza-ti a§a 
ceva, fiule, din partea unui tata! 

Ip aminte^ti, mai tarziu, cand citeam in birou, cum ai intrat sfios, cu un fel 
de suferinta in priviri? Cand fi-am aruncat o privire peste ziar, iritat ca am fost 
intrerupt, ai ezitat. „Ce dore§ti?“ ? m-am rastit eu, 

Nu ai spus nimic, insa ai alergat panA la mine §i, cu un salt vioi, (Lai pus 
bratele in jurui gatului meu §i m-ai sArutat, iar bra|ele tale mici s-au strans cu 
o afecpune pe care Dumnezeu fi-a sAdit-o in initna §i pe care nici maear faptul 
ca te neglijam nu o putea ofili, Dupa care ai plecat, tropaind pe scan* 

Ei bine, fiule, la scurta vreme, ziarul mi-a cAzut din maini si am fost cuprins 
de o frica teribila de o stare de rau sufletesc, Ce a faeul din mine acest obi- 
cei? Obiceiul de a cAuta vin£ sau de a mustra — aceasta era rasplata pe care 
p-o ofeream pentru faptul de a fi b&iat, Nu e ca si cum nu le iubeam, insA mA 
a§teptam la prea multe de la copilAria ta. Te masuram cu rigla anilor mei. 
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§i erau atat de multe trAsAturi bune, fire^ti, adevArate in caracterul tAu* 
Inima ta rnicutA era la fel de mare ca insu^i soarele ce se ridieA in zori 
deasupra dealurilor. Acest lucru s-a vAzut in gestul tAu de a alerga cAtre mine 
Si a-mi oferi un sArut de noapte bun A. Nimic aJtceva nu conteazA in aceasta 
sear A, fiule* Am venit in intuneric la marginea patului tAu si am ingenuncheat 
langa el, rusinat! 

CAinta mea este o compensatie slabA; §tiu cA nu ai intelege aceste lucruri 
dacA (i le-a§ spune atunci cand e§ti treaz* InsA maine voi fi un lAtic adevArat! 
It* voi fi prieten bun, voi suferi atunci cAnd suferi §i voi rade atunci cand razi, 
Imi voi mu§ca limba atunci cand imi va veni sA rostesc cuvinte de nerAbdare* 
Voi continua sA imi spun ca intr-un ritual: „Nu e decat tin bAiat — un b£ietel!“ 
Ma tern cA te-am privit ca pe un bArbat* Totu$i, cand te vAd acum, fiule, 
ghemuit $i obosit in pAtutul tAu, imi dau seama cA e$ti incA un copil mic, leri 
erai in bratele mamei tale, cu capul sprijinit pe umArul ei. Am cerut prea mult, 
prea mult* 

In loc de a-i condamna pe oameni, sA incercAm sA ii intelegem, 
Sa incercAm sA ne dAm seama de ce fac ceea ce fac* AceastA atitudine e 
mult mai utilA §i mai interesantA decat critica; ea treze§te compasiune, tole- 
rantA §i bunAtate, „A le §ti pe toate inseamnA a le ierta pe toate.“ 

DupA cum a spus doctorul Johnson: „Dumnezeu insu§i, domnule, nu 
irUentioneazA sA judece un ora inainte de sfar^rtul zilelor acestuia/ 4 

De ce tu cu mine sA procedAm altfel? 


PRINCIPIUL 1 

Nu critica. nu condamna, nu te plange. 
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Nu exists decal an singur mod de a motiva o persoana sa faca ceva. 
Ai slat vreodata sa te gSnde§ti la asta? Da, o singura modalitate. §i ea con- 
sta in a determina persoana sa doreasca sa faca lucrul respectiv. 

Nu uita, nu exista niciun alt mod* 

Desigur, pop determina pe cineva saip dea ceasul ameninpindu-l cu un 
revolver* ii pop obliga pe angajapi tai sa colaboreze cu tine — pana cand 
te intorci cu spatele la ei — prin a-i ameninta ca ii concediezi. Pop forta un 
copil sa faca ceea ce dore§ti sa faca b4tandu-l sau amenintandu-i* Insa 
aceste metode crude au repercusiuni extrem de neplacute* 

Singura modalitate prin care te pot determina sa faci ceva e sa ip ofer 
ceea ce dore^ti, 

Ce doresti? 

Sigmund Freud a spus ca tot ceea ce facem izvora^te din doua motive: 
pulsiunea sexuala §i dorinta de m4rire (realizare personala)* 

John Dewey, until dintre cei mai profunzi iilozofi ai Americii, a para- 
frazat acest lucru pupn diferit Doctorul Dewey a spus c4 cea mai acuta 
nevoie a naturii umane e „ dorinta de a fi important 44 * Aminte$te-p de 
expresia „dorin^ei de a fi important'"* E semnificativa. 0 vei auzi adesea in 
aceasta carte* 

Ce dore$ti? Nu multe, insa tanje§ti dup4 pupnele lucruri pe care le vrei 
cu o insistenta care nu poate fi negata* lata c&teva dintre lucrurile pe care 
majorilatea oamenilor le doresc: 
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1. Sanitate $i conservarea viepi* 

2* Hrana. 

3, Somn, 

4* Bani lucrurile care pot fi cump&rate cu bani. 

5, Viati dupa moarte* 

6* Satisfacpe sexuala. 

7* Bunastarea copiilor* 

8* Un sentiment al importance!* 

Aproape toate aceste dorinte sunt, de obicei, satisfacute — toate, cu 
exceppa uneia* Insa exista o nevoie — aproape la fel de profunda, aproape 
la fel de imperioasi ca nevoia de hrana sau somn — care e rareori gratifi- 
cata. E ceea ce Freud nume§te „dorin^a de marire 44 , E ceea ce Dewey 
nume$te ^dorinta de a fi important 16 * 

Lincoln a inceput odati o scrisoare prin a spune „Tuturor le place sa fie 
magulip 61 . 16 William James declara la randu-i: „Cel mai profund principiu 
al naturii umane e dorinta de a fi apreciaL 44 Insa el nu s-a referit la simpla 
doling de a fi apreciat, ci la lacomia dupa apreciere* 

lata o foarne umana intensa $i nepieritoare, iar cel care i§i satisface in 
mod sincer aceasta necesitate a inimii va pne oainenii in palma sa $i „chiar 
antreprenorului de pompe funebre ii va pare a rau atunci cand acesta 
va muri 4 \ 

Dorinta referitoare la sentimentul de a fi important este una dintre 
tr4s4turile esenpale care distinge umanitatea de animate. Sa-p dau un 
exemplu* Pe vremea cand eram copil §i lucrarn la o ferma in Missouri, tatal 
meu cre§tea porci Durocjersey si vite de rasa alba* Qbi^nuiam sa mergem 
la targuri rurale §i la expozitii de animale desfa^urate in Vestal Mijlociu* 
Am ca$tigat o sumedenie de premii. Tatal meu i$i prindea panglicile albas- 
tre pe o fa§ie de niuselina alba, iar cand aveam musafiri, le arata acestora 
lunga fa§ie de muselina* 

Spre deosebire de tatal meu, porcilor nu le pasa de panglicile albastre pe 
care le ca$tigasera. Aceste premii i-au conferitinsa tatalui meu un sentiment 
al iniportantei* 
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Daca str£mo§ii no$tri nu ar fi avut aceasta nevoie imperioasa de satis- 
facere a unui sentiment de important^ personate, civilizapa nu ar fi fost 
posibila, Fara ea, am fi fost asemenea animalelor. 

Aceasta dorinta legata de un sentiment al importantei a fost cea care 1-a 
determinat pe un vanzator de bacanie needucat $i s&rac sa studieze ni§te 
cArfi de drept gasite pe fundttl unui butoi cu bunuri easnice pe care il cum- 
phrase cu cincizeci de cenfi. Probabil ai auzit de acel vanzator de bacanie. 
Numele sau a fost Lincoln. 

Aceasta dorinta a importantei de sine 1-a in spiral pe Dickens sa i§i scrie 
romanele nemuritoare. Aceasta dorinta 1-a inspirat pe Sir Christopher 
Wren sai$i eonceapa simfoniile in piatra, Aceasta dorinta 1-a indemnat pe 
Rockefeller sa adune milioane de dolari pe care nu le-a chelluit niciodata! 
§i aceea§i dorinta a motivat cea mai bogata familie din ora$ul tau sa i$i 
construiasca o casa mult cu mai mare decat avea nevoie. 

Aceasta dorinta este cea care atrage mulfi tineri, baieti §i fete, sa se ala- 
ture bandelor criminate §i sa se implice in aetivitati infractionale. Tanaru] 
infractor mediu, conform lui E,P. Mulrooney, comisar de police al orasului 
New York, este caracterizat de orgoliu, iar prima sa cerinta dupa arestare 
e sa vada articolele de ziar care il menfioneaza il transforms in erou. 
Perspectiva neplacuta a inchisorii pare indepartata atata vreme cat se poate 
lauda cu faptul ca apare in presa alaturi de fotografii ale vedetelor din 
sport, film televiziune, alaturi de politicieni. 

Daca imi spui cum ifi obpi sentimentul importantei de sine, ip voi spune 
ce fel de orn e§li, Acest aspect Ifi determina caracteruL E trasatura ta cea 
mai semnificativa. De exemplu, John D, Rockefeller $i-a obfinut sentimen¬ 
tul importantei de sine prin donarea de bani pentru construcfia unui spital 
modern la Pekin, in China, unde urmau sa fie tratafi milioane de oameni 
saraci pe care el nu i-a vazut $i nu ii va vedea niciodata. Dillinger, pe de 
alta parte, §i-a creat sentimentul importantei prin a fi bandit, spargator de 
band $i uciga§. Cind agentii FBI il vanau, el a dat buzna intr-o ferma din 
Minnesota $i a spus: „Sunt Dillinger ! 66 Era mSndru de faptul ca devenise 
Dusmanul Public Numarul Unu, „Nu va voi face rau, dar sunt Dillinger! 44 , 
a spus. 

Diferenta semnificativa intre Dillinger Rockefeller este rnodul in care 
§i-au satisfacut sentimentul importantei de sine. 
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Istoria e plina de exemple amuzante ale unor oameni celebri care s-au 
luptat sa dobandeasca un sentiment al importantei de sine. Chiar §i George 
Washington a dorit sa fie numit „Majestatea Sa, Presedintele Statelor 
Unite 44 , iar Cristofor Columb a pledat pentru titiul de „Amiral al Oceanului 
$i Vicerege de India 64 . Ecaterina cea Mare refuza sa deschida scrisori care 
nu erau adresate „Majestatii Sale Imperiale 66 , iar doamna Lincoln, in Casa 
Alba, s-a intors asupra doamnei Grant ca o tigroaica §i a strigat: „Cum 
indrazne^ti sa te afli in prezen|a mea fara sa te fi invitat ? 66 

Milionarii americani au participat la finantarea expedifiei amiralului 
Byrd catre Antarctica, in 1928, dupa ce au convenit ca munfii inghetafi vor 
purta numele lor, iar Victor Hugo a aspiral la redenuinirea ora§u!ui Paris 
in onoarea sa. Chiar §i Shakespeare, cel mai renumit dintre tofi, a incercat 
sa adauge stralucire la numele sau prin procurarea unui blazon pentru 
familia lui. 

Oamenii devin uneori invalizi cu scopul de a ca^tiga compasiunea §i 
atenfia celorlalfi, pentru dobandirea unui sentiment al importantei de sine. 
Sa ne gandim, de exemplu, la doamna McKinley. Ea a obtinut un sentiment 
al importantei prin a-1 forfa pe sotul ei, pre$edintele Statelor Unite, sa negli- 
jeze probleme de stat importante in vreme ce a stat langa ea in pat ore 
intregi, luand-o in brate §i ajutand-o sa adoarma, §i~a hranit foamea mistui- 
toare de atenfie prin a insista ca el sa ramSna alaturi de ea clnd §i-a reparat 
dantura, iar odata s-a infuriat la culme cand el a trebuit sa o lase singura cu 
dentistul pentru a ajunge ia o intalnire cu John Hay, secretarul $au de stat, 

Scriitoarea Mary Roberts Rinehart mi-a povestit odata despre o tanara 
femeie inteligenta si plina de viafa care a d eve nit invalid a pentru a-§i satisface 

A 

nevoia importantei de sine, „Intr-o zi“, a spus doamna Rinehart, „aceasta 
femeie a fost obligata sa se confrunte cu o situafie, poate cu varsta inaintata. 
G asteptau anii de smguratate 51 nu se ntai a^tepta la multe de la viata. 

A cazut la pat §i vreme de zece ani mama ei in varsta a facut drumul 
p§na la etajul trei si inapoi carand tavi cu mancare, ingrijind-o. Dupa care, 
intr-o zi, batrana mama, ostenita de aceste eforturi, §Ua dat sufletul, Vreme 
de mai multe saptamani, invalida a ISncezit in pat, apoi s-a ridicat, s-a 
inibracat §i §i-a reluat viata . 64 

Unii specialisti cu autoritate declara ca oamenii pot realmente innebuni 
pentru a gasi, pe taramul de vis al nebuniei, sentimentul importantei care 
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le-a fost negal in lumea durA a realitAtii. Exists mai niulp pacienfi suferinzi 
de boli mentale in Slalele Unite decat toate celelalte afecfiuni adunate. 

Care este cauza nebuniei? 

Nimeni nu poate rAspunde la o intrebare atat de complexA, insA $tiin eA 
anumite boh, precum sifilisul, dezintegreazA §i distrug celulele creierului, 
fapt care determine nebunia. De fapt, aproximativ jumAtate din bolile men- 
tale pot fi atribuile unor cauze fizice precum leziuni cerebrale, alcool, 
toxine $i rAniri, InsA — aceasta e partea infricosAtoare a pove$tii — cea- 
laltA jumAtate a oamenilor care innebunesc nu prezintA, aparent, deterio- 
rAri organice in celulele creierului. In examinArile post-mortem, cand le 
sunt studiate (esuturile nervoase sub microscoapele cu cea mai mare 
putere de mArire, aceste |esuturi par sA fie la fel de sAn&toase ca in cazul 
tAu §i al meu. 

De ce i§i pierd min file aceste persoane? 

Am adresat aceasta intrebare medicului-^ef al unuia dintre cele mai 
importante spitale psihiatrice din {arA. Doctoral, care a primit cele mai mari 
onoruri §i cele mai ravnite premii pentru cuno$tintele sale din domeniu, 
mi-a mArturisit, cu sinceritate, cA nu $tie de ce innebunesc oamenii. Nimeni 
nu §tie cu sigurantA. InsA mi-a spus cA multe dintre persoanele care i§i pierd 
minfile gAsesc in nebunie un sentiment al importan^ei pe care nu an fost in 
mAsurA sA il obpnA in lumea realA. DupA care nii-a relatal aceastA povestire: 

„Am chiar acum o pacientA a cArei cAsnicie s-a dovedit a fi o tragedie. 
Ea a dorit dragoste, satisfacfie sexualA, copii §i prestigiu social, insA via{a i-a 
spulberat toate speranjele. Sotul ei nu a iubit-o. A refuzat pan A §i sA 
mAnance impreunA cu ea §i a obligat-o sA ii serveascA mesele in camera iui 
de la etaj. Nu avea copii, nici pozifie socialA. A innebunil §i, in imaginapa 
ei, a divor|at de sot 51 $i-a reluat numele de fatA, Acum crede cA s-a cAsAtorit 
cu un bArbat din aristocrapa englezA §i insistA sA i se spun A Lady Smith. 

Cat despre copii, i$i imagineazA cA are un nou-nAscut in fiecare searA. 
De fiecare datA cand 0 vizilez, imi spune; «Doctore, am nAscut un copii 
ieri-searA.»“ 

Viata i-a zdrobit toate corAbiile sperantei de tArmurile stAncoase ale rea- 
litAfii, insA pe insulele insorite, fantastice ale nebuniei, toate barchentinele 
ii ajung in port cu toate pAnzele sus §i cu vantul §uierAnd printre caiarge. 
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„ Tragic? Nu §tiu‘\ mi-a spus medicul ei. „Dac& a§ fi in mAsurA sA ii 
redau sAnStatea mentalA, nu as face-o. E mult mai fericitA a$a cum e.“ 

DacA unii oameni sunt atat de infometati dupA un sentiment al impor¬ 
tant incat recurg la nebunie pentru a satisface, imagineazA-fi ce mira- 
cole am putea infAptui tu §i cu mine prin a le oferi oamenilor o apreciere 

sincerA. 

Unul dintre primii afaceri§ti americani care a primit un salariu de peste 
un milion de dolari anual (pe vremea cand nu existau taxe pe venit si se 
considers cA o persoanA care ca$tiga cincizeci de dolari pe sAptAmanA era 
bine plAtitA) a fost Charles Schwab. El a fost ales, de cAtre Andrew Carnegie, 
pe postal primului pre^edinte al United States Steel Company, in 1921, 
cand Schwab avea doar treizeci $i opt de am (Ulterior, el a pArAsit 
U.S. Steel pentru a prelua Bethlehem Steel Company, aflatA atunci intr*o 
situafie problematicA, §i a transformat-o intr-una dintre cele mai profitable 
companii din America.) 

De ce i-a plAtit Andrew Carnegie lui Charles Schwab un milion de dolari 
pe an sau peste trei mii de dolari pe zi? De ce? Oare pentru cA Charles 
Schwab era un geniu? Nu. Pentru cA §tia mai multe despre fabricarea 
ojelului decat oricine altcineva? Nici vorbA. Charles Schwab mi-a mArturisit 
personal cA lucrase impreunA cu mulfi oameni care $tiau mai multe decat 
el despre producerea otelului. 

Schwab a afirmat cA a primit acest salariu, in mare parte, datoritA 
capacitAtii de a relafiona cu oamenii. L-am intrebat cum reu§ea sA facA 
acest lucru. latA-i seer etui, exprimat in propriile sale cuvinte, ce merit A sA 
fie imortalizate pe plAci de bronz §i expuse in fiecare casA sau §eoalA, in 
fiecare magazin sau birou din $arA, cuvinte pe care copiii ar trebui sA le 
memoreze in loc sA-§i piardA vremea cu memorarea conjugArilor verbelor 
din Mmba latinA sau cantitatea de precipitafii din Brazilia, cuvinte care ne 
vor transforma viaja dacA reu$im sA le trAim: 

„Consider cA abilitatea mea de a starni entuziasmul in randurile oame¬ 
nilor cu care lucrez este cea mai mare calitate pe care o posed, iar modali- 
tAfile de a scoate ceea ce este mai bun dintr-o persoanA sunt aprecierea $i 
incur aj area, 

Nimic altceva nu ucide in mai mare mAsurA ambifia unei persoane 
decAt criticile din partea superiorilor ei. Nu critic niciodatA pe nimeni. 
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Cred c£ a persoan& e motivate s£ munceascd atiinci cand i se ofer& o 
recompense Prin urrnare, sunt nerabdator s& laud, insa ma feresc sa caut 
vreo vina. Daca exisid vretm lucm care sd imi placd, eu il aprob inirnos $i il 
laud cu d&micie * w 

Asia e ceea ce a facut Schwab. Ce fac insa oamenii obi§nuifi? Exact 
opusuL Daca nu le place un lucru, ei se rastesc la subordonafi; daca le place, 
nu spun nimic. Dupa cum afirma vecliiul stih: „Gdata am facut ceva rau §i mi 
s-a amintit mereu./De doua ori am facut bine, dar nimeni nu a spus nimic/ 4 

„In vasta mea experien^a de via(a, intalnindu-ma cu persoane impor- 
tante In diferile parfi ale lumii", a declarat Schwab, „inca nu am gasit omul 
care, orical de pozitiva §i de entuziasmata ar fi fosl atitudinea sa, nu a 
rauncit mai bine §i nu a depus eforturi mai man in eondifiile unui spirit al 
aprobarii decat in eele ale unui spirit al criticii." 

Acesta a fost, a spus el sincer, unui dintre motivele extraordinare de la 
baza succesului fenomenal al lui Andrew Carnegie. Carnegie i$i lauda aso- 
ciafii at£t in public, cat tn particular. 

Carnegie a dorit sa i§i laude asistenfii chiar §i pe piatra sa de mormant. 
A scris un epitaf pentru el insu§i care afirma: „Aici se odihne§te cineva 
care a $tiut sa adune in jurul lui oameni care au fost mai inteligenfi decat 

d A * a 

insu$i. 

Aprecierea sincera a fost unui dintre secretele primului succes inregis- 
trat de John D. Rockefeller in relafiile sale cu oamenii. De exemplu, cand 
unui dintre partenerii sai, Edward T. Bedford, a pierdut un rnilion de 
dolari din banii companiei fritr-o tranzacpe proasta facuta in America de 
Sud, John D. ar fi putut sa il critice, insa el ?tia ca Bedford i§i daduse tot 
interesul, astfel ca incidentul a fost uitat. Rockefeller a gasit chiar un lucru 
pe care sa il laude: 1-a felicitat pe Bedford pentru ca a reu§it sa salveze 
60 de procente din banii investifi. „Excelent!“, a spus Rockefeller. „Noi, 
cei din birourile de sus, nu obfinem rezultate la fel de bune." 

Am printre materialele inele o povestire despre care §tiu ca nu s-a 
intamplal niciodata, insa care Oustreaza un adevar, astfel incat o redau aici. 

Conform acestei povestiri amuzante, o fermiera, la sfar$itul unei zile de 
munca grea, a a$czat in fata barbafilor din familia ei o claie mare de fan. 
lar cand ace§tia au intrehat-o indignafi daca nu cumva i§i pierduse minfile, 
ea a raspuns: „Vai, dar cum de ap observat? Am gatit pentru voi, oameni 
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buni, in ultiimi dou&zeci de ani §i in tot acest timp nu am auzit un sigur 
c uvant care sa imi dea de in teles ca nu maneafi pur si simplu fan." 

Acum cafiva ani, cand a fost intreprins un studiu despre nevestele care 
I^i paraseau sofii, care credefi ca a fost motivul principal pentru care ele 
plecau de acasa? Lipsa aprecierii. §i pun pariu ca un studiu despre sopi 
care i§i parasesc nevestele ar ajunge la concluzii similare. Ne obi§nuim in 
asemenea masura cu partenerii de viata, incat nu ie dam niciodata de inie- 
les ca ii apreciem. 

Un membru al unuia dintre cursurile noastre ne-a relatat despre o 
cerere exprimata de Sofia sa. Impreuna cu un grup de alte femei din paro- 
hie, ea urma un program de dezvoltare personal a. L-a rugat pe sotul ei sa 
o ajute sa gSseasca $ase lucruri pe care ea le putea face pentru a deveni o 
sofie mai buna. El a marturisit clasei: ,,Am fost surprins de o asemenea 
cerere. Sincer vorbind, ar fi fosl u§or pentru mine sa intocmesc o lista cu 
$ase lucruri pe care mi-ar placea sa le schimb ia ea — o, Doamne, ea ar fi 
putut menfiona o mie de lucruri pe care ar fi vrut sa le schimbe la mine —, 
insa nu am facul-o. «Da-mi voie sa ma gandesc la asta §i sa ip dau un ras¬ 
puns maine dimineata.» 

In dimineata urmatoare, mi-am sunat vanzatorul de flori §i 1-am rugat 
sa-i trimita sofiei mele $ase trandafiri impreuna cu un mesaj care spunea: 
«Nu ma pot gandi la §asc lucruri pe care a^ vrea sa le schimb la tine. 
Te iubesc a§a cum e§ti.» 

Cand m-am intors acasa, seara, cine credep ca m-a iniampinat la u§a? 
Corect! Sofia mea Aproape ca avea laerimi in ochi. Nu mai e nevoie sa 
spun ca am fost extrem de bucuros pentru faptul ca nu am criticat-o a^a 
precum ceruse. 

A 

In dummies urmatoare, la biserica, dupa ce a relatat rezultatele exer- 
cifiului ei, cateva femei care studiasera impreuna cu ea au venit la mine §i 
au spus: «Acesta a fost cel mai frumos lucru pe care 1-am auzit vreodata.w 
Atunci a fost moinentul in care am constientizat puterea aprecierii." 

Elorenz Ziegfeld, cel mai spectaculos producator care a incantat vreo- 
data Broadwayul, §i-a cS^tigat reputafia prin abilitatea de a „glorifica femeia 
americana 44 . In nenumarate randuri, el a iuat creaturi feminine §terse, la 
c are nimeni nu ar fi piivit de doua ori, §i ie-a transformat pe scenS in viziuni 
stralucitoare ale misterului §i seducfiei. Cunoscand valoarea aprecierii $i a 
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inerederii, a ajutat femeile sa se sirnta frumoase prin puterea simple a 
galanteriei §i atentiei. A fost pracdc: a in&rit salariile coristelor de la treked 
de dolaii pe saptamana pana la o suta saptezeci §i cinci. §i avea, totodata, 
un eomportament cavaleresc; in seara de deschidere a spectacolului muzi- 
cal Follies , el a trimis telegrame actritelor principale din distribute §i a oferit 
fiecarei fete din eor un potop de trandafiri American Beauty. 

Dintr-un capriciu, am practicat odata postal am petrecut §ase zile 
§ase nopp fara sa mananc. Nu a fost dificil. La sfar§itul ultimei zile fmi era 
mai pupn foame decSt la sfar§itul celei de-a doua. §i totu^i, cunosc, la fel 
ca §i tine, oameni care ar considera ca savSr§esc o crima daca §i-ar lasa 
membrii familiei §i angajapi vreme de §ase zile fara hrang; insa 11 vor lasa 
elite §ase zile, §ase saptamani, iar uneori cate §ase ani fara sa le ofere apre- 
cierea sincere, din inima, dupa care aee§tia tanjesc aproape la fel de mult 
ca dupa hrana. 

Cand Allred Lunt, unul dintre cei mai mari actori ai vremii sale, a jucat 
rolul principal din Reunion in Vienna , a spus: „De nimic nu am inai mare 
nevoie decat de alimenlarea stimei de sine," 

Noi hranim trupurile copiflor, prietenilor angajablor no§tri, dar cSt de 
rar le hranim stima de sine.,. Le servim friptuxa de vita §i cartofi prajib 
pentru a le asigura energia, insa neglijam sa le oferim cuvinte blande de 
apreciere ce vor r&suna in amintirea lor, vreme de ani de zile, ca muzica 
luceafarului de dimineaia* 

Paid Harvey, intr-una din emisiunile sale radiofonice, „The Rest of the 
Story*', a explicat cum poate sa schimbe via(a unei persoane manifestarea 
unei aprecieri sincere. A relatat ca, in urma cu mai mulb ani, o profesoara 
din Detroit La rugat pe Stevie Moms sa o ajute sa caute un §oarece care se 
ratacise in sala de clasa. Vezi tu, ea a apreciat faptul ca natura ii daruise 
lui Stevie ceva ce nu mai avea nimeni in clasa, §i anume un auz foarte bun, 
pentru a compensa Jipsa vederiL Insa aceasta fusese prima oara cand lui 
Stevie ii era apreciat darul s£u. Aeum, dupa trecerea anilor, el spune ca 
aprecierea a marc at inceputul unei vied noi. Din acel moment, el §i-a dez- 
voltat darul auzului §i a devemt, sub numele de scena Stevie Wonder, unul 
dintre cei mai mari cantarep §i compozitori de cantece pop ai anilor ’70.* 

Paul Aurandt, Paul Harvey’s The Rest of the Story (Doubleclay, New York, 1977). 
Ed i tat a 51 compilata de Lynne Harvey. 
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Unii cititori vor spune chiar in limp ce citesc aceste randuri: „Ah, prostii! 
Magulire! Lingu$ire! Am incercat metoda asta, Nu funcboneaza — nu cu 
oamenii inteligenp," 

Normal ca lingu§irea funcboneaza rareori in cazul oamenilor cu discer- 
namant, Ea e superliciala, egoista §i lipsita de sinceritate, E destinata 
esecului §i de obicei nu are elect, E adevarat, unii oameni sunt atat de 
flamanzi, atat de insetab dupa apreciere incat vor inghip orice, la fel cum 
un om infometat va manca iarba rame* 

Chiar §i regina Victoria era sensibila la magulire. Prim-ministrul 
Benjamin Disraeli a marturisit ca i§i flata regina cu generozitate, Pentru a 
folosi cuvintele sale, el a spus ca „o lauda din cap pana in picioare". Insa 
Disraeli a fost unul dintre cei mai rafinad, abili si iscusid barbad care au 
condus vreodata vastul imperil! britanic. A fost un geniu in domeniul sau, 
Dar ceea ce a funcponat in cazul lui poate nu ar funcpona in cazul tau sau 
al meu, Pe terrnen lung, magulirea ip va face mai mult rau decSt bine, 
Lingu^irea e contrafacuta §i, la fel ca banii falsificab, id va crea necazuri 
daca o transmid altcuiva. 

Care e diferenta dintre apreciere §i magulire sau lingu$ire? Raspunsul 
e simplu, Una dintre ele e sincera, cealalta nu, Una vine din inima, cealalta 
e rostita printre dinp. Una e allruista, cealalta este egoista, Una e universal 
admirata, cealalta e condamnata in mod universal. 

Am vazut recent un bust al eroului mexican, generalul Alvaro Obregon, 
in palatul Chapultepec din Mexico City, Sub bust sunt incrustate aceste 
cuvinte de intelepciune preluate din fiiozofia generalului: „Nu te feme de 
du§manii care te ataca. Teme-te de prietenii care te lingu§esc.“ 

Nu! Nu! Nu! Nu sugerez lingu^irea! Departe de asta. Eu vorbesc despre un 
nou mod de via^a. Da-mi voie sa repet. Vbr6esc despre un non mod de viafd. 

Regele George al V-lea a avut un set de cinci maxime afi§ate pe perepi 
cabinetului sau din Palatul Buckingham. Una dintre aceste maxime afirma: 
„Invata-ma sa nu ofer $i sa nu primesc laude ieftine.* 4 Exact asta e lingu- 
?irea — o lauda ieftina. Am citit odata 0 definipe a lingu^irii pe care poate 
se merita sa 0 repet: „Lingu§irea inseamna sa H spui celeilalte persoane 
exact ceea ce crede ea insa$i despre ea," 

„Folose$te orice Hmbaj vrei", a spus Ralph Waldo Emerson. „Nu vei 
putea spune niciodata altceva decat ceea ce e$ti." 
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Daca tot ceea ce ar trebui sa facem e sa flatain, toata luraea arinvata sa 
faca acest lucru si am deveni top expert! in rela|ii umane, 

Atunci cand nu suntem implicati in analizarea unei anumite probleme, 
petrecem in jur de 95 de procente din timpul nostru gandindu-ne la noi 
inline, Acum, daca incetam sa ne gandim la noi o vreme si incepem sa ne 
gandim la calita(ile celeilalte persoane, nu vom fi nevoid recurgem la o 
m&gulire atat de ieftina $i de falsa incat sa poata fi detectata aproape 
inainte sa o spunem. 

Una dintre cele mai neglijate virtufi ale existentei noastre zilnice e 
aprecierea* Cumva, neglij&m sa ne laudam fiul sau fiica atunci cand aduc 
acasa un carnet cu note bune $i nu ne incurajam copiii cand reu$esc sa pre¬ 
pare primul lor tort sau sa construiasca primul lor cuib de pasari, 

Nimic nu incanta copiii in mai inare masura decat acest gen de interes 
§i aprobare parentala. 

Data viitoare cand vei savura la restaurant un file mignon, trimite vorba 
la buc&tar ca a fost preparat excelent, iar atunci cand un agent de vanzari 
obosit manifesta fata de tine o politete neobi$nuita, te rog sa menponezi 
acest aspect, 

Fiecare preot, lector §i orator cimoa§te descurajarea resimpta atunci cSnd 
se daruie§te pe sine unei audiente §i nu primeste nici macar un singur 
comentariu de apreciere, Ceea ce se aplica profesionistilor se aplica de doua 
ori mai mult celor care muncesc in birouri, magazine si fabrici, dupa cum $i 
membrilor familiei §i prietenilor no$trh in relatiile interpersonale ar trebui sa 
nu uitam niciodata ca asociapi no§tri sunt fiinte umane dornice de apreciere. 
E o moneda de schimb social pe care toata lumea o accepta cu bucurie, 

A 

Incearca sa la§i in urma ta mici scantei de recunostmta. Vei fi surprins de 
felul in care acestea vor aprinde mici flacari ale prieteniei ce te vor calauzi. 

Pamela Dunham, din New Fairfield, Connecticut, avea printre respon- 
sabilitatile postului sau supravegherea unui om de serviciu a c&rui inunca 
era de calitate foarte proasta, Alfi angajap aveau fata de el o atitudxne 
batjocoritoare $i murdareau holurile pentru a-i arata cat de proasta era 
treaba facuta de eh Situapa era atat de rea, incat magazinul pierdea timp 
prepos din punct de vedere al productivitatii. 

Pamela a incercat, fara succes, numeroase modalitap de a-1 motiva pe 
angajat A observat ca, ocazional, facea o treaba cu deosebire buna, §i-a 
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propus sa il laude in fa(a altor persoane. In fiecare zi, serviciile sale au 
devenit tot mai bune, iar destul de cur and a inceput sa se achite eficient de 
toate sarcinile. Acum face o treaba exceienta prime$te apreciere si recu- 
noa^tere din paitea altor persoane, Pretuirea sincera a dal rezultate acolo 
unde criticile §i ridiculizarile au e§uaL 

Ranirea altor oameni nu doar ca nu ii scliimba in mai bine, insa nu e 
niciodata necesara, Exista o zicala veche pe care am decupat-o §i am lipit-o 
pe oglinda mea, unde o vad zilnic, vrand-nevrand: 

Voi merge pe acest drum o singura data. Prin urmare, orice fapta buna 
pe care o pot face si orice bunatate pe care o pot manifesta fata de alta 
fiinta umana trebuie sa o fac acum. Nu trebuie sa aman sau sa neglijez 
acest lucru, pentru ca nu voi mai trece din nou pe acest drum. 

Emerson a spas: „ Fiecare om pe care il mtalnesc imi este superior intr-o 
anumita privinta. In acea privinta, eu in vat de la el/ 6 

Daca acest lucru a fost adevarat pentru Emerson, nu e oare de o mie de 
ori mai adevarat pentru tine $i pentru mine? Sa incetam sa ne gandim la 
realizarile noastre, la dorin|ele noastre. Sa Tncerc&m sa ne dam seama care 
sunt calitatile celeilalte persoane. Apoi sa uitam de lingusire. Ofera o apre¬ 
ciere onesta, sincera. „Aproba inimos si lauda cu darnicie 46 , iar oamenii ip 
vor prepii cuvintele si le vor repeta o viata intreaga, chiar si cand tu le vei 
fi uitat. 


PRINCIPAL 2 

Ofera o apreciere onesta si sincera. 







3 

„Cel care poate sa faca asta 
are mtreaga lume la picioare. 

Cel care nu poate, merge singur pe drum . 44 


Am mers adesea la pescuit in Maine pe durata verii. Imi plac foarte 
mult capsunile cu fri§ca, insa am descoperit ca, dintr-un anumit motiv stra- 
niu, pe§tii prefers viermii. Astfel incat, atunci cand am mers la pescuit, nu 
m-am gandit la ee doream eu. M-am g&ndit la ceea ce voiau ei, Nu am pus 
in carligul unditei ca momeals cSp§uni §i fri^ca, Mai cur and, am legSnat un 
vierme sau un cosa§ prin fata pe§telui $i am spus: „Nu fi-ar piacea sS-1 
mananci?" 

De ce sa nu folose§ti aceea§i regula de bun simt atunci cand „pesGuiegti u 
oameni? 

Asta e ceea ce a facut Lloyd George, prim-ministru al Marii Britanii in 
timpul Primului RSzboi Mondial. Cand cineva 1-a intrebat cum a reu$it sS 
rSmana la putere dupS ce alp lideri din timpul rSzboiului — Wilson, Orlando 
$i Clemenceau — fuseserS uitap, el a rSspuns ca, dacS pSslrarea pozipei 
sale ar putea fi atribuita unui lucru, acesta ar fi faptul de a fi inv&tat ca era 
necesar sa atragi fiecare pe§te cu momeala potrivita* 

De ce sa vorbim despre ceea ce dorim? E copilaresc. Absurd. Desigur, 
e$ti interesat de ceea ce dore§ti. E?ti ve$nic interesat de asta. Insa nimeni 
altcineva nu e. Noi ceilalp suntem exact ca tine: interesat de ceea ce 
dorim noi. 

Prin urmare, singura modalitate de a-i influenta pe alpi e sa vorbe^ti 
despre ceea ce doresc ei §i sa le arati cum sa obpna ceea ce vor, 

Aminte$te-p de acest principiu maine, cand vei incerca sa determini pe 
cineva sa facS un lucru. DacS, de exemplu, nu vrei ca copiii tai sa fumeze, 
nu le pne predict §i nu le vorbi despre ceea ce dore^ti, ci arata-le ca tigarile 
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H pot impiedica sa ajunga in echipa de baschet sau sa ca§Uge cursa de 
q sutS de metri. 

E bine sa-p aminte§ti de asta indiferent daca ai de-a face cu copii, vi|ei 
$m cimpanzei. De pilda, intr-o zi, Ralph Waldo Emerson §i fiul sau au 
incercat sa aduca un vitel in grajd. Insa ei au facut gre§eala comuna de a se 
gandi doar la ceea ce doreau ei: Emerson a impins, iar fiul sau a tras. Insa 
viteiul facea exact lucrul pe care ll faceau §i ei; se gandea la ceea ce dorea 
el, astfel incat §i-a intepenit picioarele §i a refuzat sa piece de pe pa^une. 
Servitoarea irlandeza din casa lor a vazut situapa dificila in care se aflau. 
Ea nu putea scrie eseuri sau carp, dar, cel pupn cu aceasta ocazie, a dat 
dovada de mai multa intuipe §i, prin urmare, §i-a pus un deget in gura vi{e- 
lului §i 1-a lasat sa i-1 suga in timp ce 1-a indrumat, cu blandete, spre grajd, 

Fiecare lucru pe care 1-ai Tnfaptuit din ziua in care te-ai nascut 1-ai facut 
pentru ca ai dorit ceva. Ce se poate spune despre momentul in care ai facut 
o donate importanta pentru Crucea Ro$ie? Da, aceasta nu e o exceppe de 
la regula. Ai facut acest gest fata de Crucea Rosie pentru ca ai dorit sa 
intinzi o mana de ajutor, ai dorit sa infaptuie§ti un act fruinos, lipsit de ego¬ 
ism, divin. „Ceea ce ai facut unuia dintre ace§ti frafi mai mici ai mei, mie 
mi-ai facut/' 

Daca nu p-ai fi dorit acel sentiment mai mult decat banii tai, nu ai fi 
ad us acea contribute Crucii Ro§ii. Desigur, se poate sa fi facut donafia res- 
pectiva pentru ca fi-a fost ru^ine sa refuzi sau pentru ca un client te-a rugat 
sa o fad. Insa un lucru e cert. Ai facut acel gest pentru ca a dorit eeva. 

Harry A. Overstreet, in cartea sa Influencing Human Behavior , spune: 
„Acpunea izvora§te din ceea ce ne dorim in plan fundamental (...), iar cel 
mai bun sfat care li se poate da celor care doresc sa-i convinga pe oameni, 
in afaceri, acasa, la §coala sau in politics, e urmatorul: mai intai, treze^te 
in cealalta persoana o dorinta intensa. Cel care poate face asta are mtreaga 
lume alaturi de el. Cel care nu poate merge singur pe drum/' 

Andrew Carnegie, tanarul scopan sarman care la inceput a muncit cu 
doi cenp pe ora §i in final a ajuns sa doneze 365 de milioane de dolari, a 
*nvatat ca singura modalitate de ati influenta pe oameni e sa vorbe^ti in ter- 
^cnii a ceea ce i§i dore^te cealalta persoana, Nu a urmat decat patru clase; 
Cl1 toate acestea, a invatat cum sa se poarte cu oamenii. 
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Pentru a ilustra: cumnata sa era extrern de ingrijorata in privinta celor 
doi baiefi ai ei. Ace§tia se aflau la Yale $i erau atat de ocupap cu treburile 
lor, meat an neglijat sa serie aeasa nu au acordat atenpe scrisorilor inne- 
bunite ale mamei, 

Apoi, Carnegie a pus pariu pe o suta de dolari ca el putea primi un 
raspuns prin po^ta, fara macar sa il eeara. Cineva a pnut rama$agul, iar el 
a scris nepoplor sai o scrisoare pe ton prietenos, menponand inlamplator, 
in post-scriptum, ca trimitea fiecaruia dintre ei o banenota de cinci dolari. 

Totu§i, el a uitat sa puna banii in pile. 

A primit inapoi prin po§ta raspunsuri in care i se mufiumea „dragului 
unchi Andrew 4 ' pentru acest mesaj amabil §i... pop completa singur restul 
frazei. 

Un alt exemplu de persuadare vine de la Stan Novak, din Cleveland, 
Ohio, un participant la curs, Stan a venit acasa de la munea intr-o seara §i 
La gasit pe fiul sau cel mai mic, Tim, pe podeaua sufrageriei* lovind cu 
picioarele ppand. A doua zi urma sa inceapa sa mearga la grading §i 
protesta ca nu vrea sa se duca. Prima reaepe a lui Stan ar fi fost sa il tri¬ 
in ita pe copil in camera sa sa ii spuna ca ar face bine sa mearga la gra- 
dini|a. Nu avea de ales. Insain acea seara, dandu-$i seama ca acest lucru 
nu il va ajuta pe Tim sa inceapa gradimta cu cea mai buna atitudine, Stan 
s-a a§ezat §i a cumpanit: „Daca a§ fi Tim, de ce a§ fi incSntat sa merg la 
gradinita?“ El §i so pa sa au intocmit o lista cu toate activitaple distractive 
pe care Tim le-ar face, cum ar fi pictatul cu degetul, cantatul, legarea de 
noi prietenii. Dupa care au pus in practica aceste activitap- „Am inceput cu 
topi sa ne distram pictand cu degetul pe masa din bucatarie — sopa mea, 
LO, celalalt fiu al meu. Bob, §i eu insumi. In curand, Tim a inceput sa ne 
pandeasca din colpd u$ii, Apoi s-a ruga! de noi sa participe §i eh «0, nil! 
Mai intai trehuie sa mergi la gradinita pentru a inva^a sa pictezi cu dege- 
tul.» Cu tot entuziasmul pe care 1-am putut inspira, am parcurs lista vor- 
bind, in termeni pe care el ii putea intelege, despre toata distraepa de care 
va avea parte la gradinita. In dimineata urmatoare am crezut ca am fost 
primul care s-a trezit. Am coborat pe scari 1-am gasit pe Tim adormit pe 
un fotoliu din sufragerie. «Ce faci aici?», I-am intrebat. «A§tept sa merg la 
gradinita. Nu vreau sa intarzii.» Entuziasmul unei intregi familii a trezil in 
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Tim o dorinpl intensa pe care nicio discupe sau amenin{are nu ar fi putut-o 
genera/' 

Maine ai putea dori sa convingi pe cineva sa faca un lucru. Inainte de a 
vorbi, opre§te-te intreaba-te: „Cum pot modva aceasta persoana sa faca 
lucrul respectiv?" 

Aceasta intrebare ne va ajuta sa nu ne arunc&m pe negandite intr-o 
situape prin flecareli inutile despre dorin^ele noastre. 

Ain inchiriat odata marea sala de bal a unui hotel din New York timp de 
douazeci de nopp, in fiecare trimestm, pentru a suspne o serie de prelegeri. 

La inceputul unui trimestru, am fost informat subit ca trebuia sa platesc 
o chirie de trei ori mai mare decSt inainte. Aceasta veste mi-a fost data 
dupa ce am tiparit biletele §i dupa ce fusesera facute toate anunpirile* 

Bineinteles ca nu am vrut sa platesc marirea, insa ce rost avea sa le vor- 
besc celor de la hotel despre ceea ce doream? Cei de acolo erau interesati 
doar de ceea ce doreau ei. Astfel incSt, dupa cateva zile, m-au dus la 
administrator, 

„Am fost pufin §ocat cand am primit scrisoarea", am spus, „insa nu dau 
vina deloc pe tine. Daca a§ ii fost in locul tau, probabil ca a§ fi redactat eu 
insumi o scrisoare similara. Datoria ta ca administrator al hotehdui e sa 
maximizezi profitul. Daca nu faci acest lucru, vei fi concediat §i trebuie sa 
fii concediat. Aeum, sa luam o foaie de hartie §i sa notam avantajele §i 
dezavantajele pe care le ai in cazul in care insi^ti eu privire la aceasta 
marire a chiriei," 

Am In at o hartie cu antet, am tras o linie prin mijloc §i am intitulat o 
coloana „Avanta.je ti , iar una „Dezavantaje“. 

Sub „Avantaje“ am scris aceste cuvinte: „Sala de bal libera.“ Dupa care 
am continuat spunandu-i; „Vei avea avantajul unei sali de bal libere pe 
care o pofi inchhia pentru dansuri §i convenpi. Acesta e un avantaj impor¬ 
tant, pentru ca astfel de afaceri ip vor aduce mai midp bani decat prime^ti 
pentru o serie de prelegeri. Daca eu ip contractez sala pentru douazeci de 
n opp pe durata cursurdor, asta inseamna cu siguranpi ca vei pierde unele 
afaceri foarte profitable* 

Acum, sa analizam dezavantajele. Mai intdi, m loc sa-p mare^ti venitul 
Prin majorarea chiriei mele, il vei mic^ora, De fapt, il vei pierde complet, 
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pentru ca nu v& pot plati china pe care o ceri. Voi fi nevoil sa imi susfin 
preiegerile in alt A parte. 

Mai exists un dezavantaj pentru tine, Aceste prelegeri atrag la hotel 
multimi de oameni educafi §i culp. Aceasta e o reclame buna pentru tine, 
nu-i a$a? De fapt, daca ai cheltui cinci mii de dolari pe publicitate in ziare, 
nu ai putea aduce la fel de midp oameni in hotel pe cal sunt eu capabil sa 
adue cu aceste prelegeri. E un lucru care valoreaza foarte mult ia un hotel, 
nu-i a$a?“ 

Pe masura ce am vorbit, am notat aceste dona „dezavantaje“ in coloana 
adecvata am inmanat foaia de hartie managerului, spunand: „Sper sa 
analizezi cu atenfie atat avantajele, cat §i dezavantajele §i apoi saimi trans¬ 
mit decizia finals “ 

Am primit o scrisoare in ziua urmatoare, inform andu-ma de marirea 
chiriei cu doar 50 de procente, in loc de cele 300 de procente impale, 

Nu uita ca am primit aceasta reducere fara sa spun un singur cuvSnt 
referitor la ceea ce doream. Am vorbit mereu despre ceea ce dorea cealalta 
persoana §i despre cum putea obfine ceea ce dorea. 

Sa presupunem ca a§ fi facut lucrul firesc, untan; sa presupunem ca as 
fi dal burna in biroul sau si fi spus: „Cuni adica vrei sa imi m&re§ti china 
cu trei sute de procente, cand §tii ca bile tele au fost tiparite $i anunturile 
facute? Trei sute de procente! Ridicol! Absurd! Nu voi plati !* 4 

Ce s-ar fi intamplat atunci? 0 cearta ar fi inceput sa fiarba si sa supu- 
reze — §i §tii cum se termina certurile. Chiar daca 1-as fi convins ca gre- 
$e§te, mandria 1-ar fi impiedicat sa dea inapoi §i sa renunte, 

lata unul dintre cele mai bune sfaturi oferite vreodata cu privire la arta 
relapilor umane. „Daca exists vreun secret al succesulut 44 , a spus Henry 
Ford, „el se afla in abilitatea de aintelege punctul de vedere al celeilalte 
persoane de a vedea lucrurile atSt din perspectiva sa, cat §i din a ta,“ 
Aceste cuvinte sunt atat de intelepte, incat vreau sa le repet: „Dac& 
existd vreun secret al succesului, el se qfld in abilitatea de a inielege punctul 
de vedere al celeilalte persoane $i de a vedea lucrurile atat din perspectiva sa, 
cat $i din a la , w 

Acest principiu e atat de simplu, atat de evident, incat oricine trebuie sa 
ii vada imediat adevarul; totu§i, 90 de procente dintre oamenii de pe acest 
pamant il ignora 90 de procente din timp. 


50 


S acre tele succesului 


Un exemplu? Prive^te scrisorile care ip vin maine pe birou §i vei afla ca 
niajoritatea dintre ele incalca acest canon important al simtului comun. 
GSnde^te-te la urmatorul exemplu: o scrisoare redactata de un §ef al 
departamentului de radio al unei agen|ii de publicitate cu hirouri rasfirate 
pe tot cuprinsul continentului. Aceasta scrisoare a fost trimisa la managerii 
stafiilor locale de radio din ;ara. (Am notat intre paranteze reacpile mele la 
fiecare paragraf.) 

Domnul John Black, 

Blankville, 

Indiana 

Draga domnule Blank: 

Compania X dore$te i$i pdstreze pozipia de lider in domeniul agentiilor de 
publicitate radiofonicM, 

[Cui ii pasa ce dore§te compania ta? Sunt ingrijorat de problemele mele. 
Banca ma executa silit pentru neplata ipotecii, gandacii imi distrug nalbele, 
bursa a scazut ieri, Am pierdut autobuzul de la ora opt $i un sfert azi-dimi- 
neapl, nu am fost invitat aseara la dansul organizat de Jones, doctorul imi 
spune ca am tensiune arteriala crescuta, nevrita §i matreaia. lar apoi ce se 
intampla? Vin la birou ingrijorat in aceasta dimineata, imi deschid cores- 
pondenta §i uite-1 pe individul asta infumurat din New York sporovaind 
despre ceea ce dore§te compania sa. Asta-i culmea! Daca §i-ar da seama ce 
fel de impresie ereeaza scrisoarea, s-ar retrage din industria de publicitate 
§i ar Tncepe sa produca dezinfectant pentru ol] 

Clientii acestei agentii mgionale de publicitate au fost susfiniUorii reteleL 
Valorificdrile ulterioare ale timpului noslru de emisie ne-au mentinut an de an 
in vdrful clasamentului agentiilor, 

ISuntefi mari §i bogafi §i deasupra tuturor, a$a-i? §i ce daca? Putin imi pasa 
d aca suntefi la fel de mari ca General Motors, General Electric §i Statul 
Major General al Armatei Statelor Unite impreuna, Daca afi fi avul minte 
^car cat o vrabie, v-ap fi dal seama ca sunt interesat de cat de mare sunt 
nu voi. Toata vorbaria asta despre un succes nemaivazut ma face sa ma 
S] mt niic neimportant,! 
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Dorim sd oferim clienfilor no$tri ultimele nout&ti din domeniul stafriilor de radio . 

[Dorip! Dorip, Idiotule. Nu sunt interesat de ce dorip voi sau de ce dore$te 
pre§edintele Statelor Unite. Da-mi voie sa ip spun, o data pentru totdea- 
una, ca sunt interesat de ceea ce doresc eu, iar tu nu ai pomenit deloc 
despre asta in scrisoarea ta absurda.] 

Vd rugdm, pnn urmare, sd punepi compania X pe Ikta stafiilor dumneavoastrd 
preferate de radio — transmitefri-ne detoliai orice informafie care poate Ji utild 
unei agenpii in alocarea inteligentd a timpului de emisie. 

|„Lista preferata," Dar $tiu ca ai tupeu! Ma faci sa ma simt neinsemnat cu 
discursul pompos despre compania ta, iar apoi imi spui sa te pun pe o lista 
„preferata“ nici macai - nu menponezi „te rog“ cand ceri acest lucru.] 

0 conjirmare prompt ft de primire a acestei scrisori^ informdn du-n e despre ulti- 
mele dumneavoastrd activitdti, or Ji de unfolos reciproc , 

[Idiotule! Imi trump o scrisoare formala $i ieftina — pe un ton sec si distant — 
Si ai impertinent de a-mi cere, atunci cand eu sunt ingrijorat de ipoteca, 
de nalbe §i de hipertensiune, sa ma a§ez $i sa scriu o confirmare de primire 
a scrisorii tale for male — §i imi mai ceri sa fac asta „ prompt. Ce vrei sa 
spui prin „prorapt“? Oare nu §tii ca sunt la fel de ocupat ca tine sau ca cel 
pupn imi place sa cred ca sunt? Iar dacS tot discutam despre asta, cine p-a 
dat dreptul suveran de a-mi porunci? Spui ca raspunsul meu va fi ,,de un 
folos reciproc“. In sfar^it, ai inceput sa prive§ti lucrurile din punctul meu 
de vedere. Insa te referi vag la modul in care faptul de a-p rasp unde va fi 
in avantajul meu.] 

Cu multa sinceritate, aJ dumneavoastr& 
John Doe, 

manager al Departamentului de Radio 

P.S, Textul reeditat al Blankville journal pe care U aveti Indus tn plic v-arputea 
interesa si poate ve$i dori sail dijiizati la stadia dumneavoastrd de radio. 
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Jin sfar$it, abia in post-scriptum menponezi un lucru care ni-ar putea ajuta 
5 a imi rezolv toate problemele. De ce nu ai inceput scrisoarea cu asta? 
Par ce mai conteaza? Orice om de publicitate care se face vinovat de a-mi 
tjiniite astfel de aiureli are ceva defect la bulbul ralridian. Nu ai nevoie de 
o scrisoare despre ultimele noastre activitap. Ceea ce-p trebuie e un litru de 
tod in glanda tiroida.] 

Acum, daca persoanele care i$i dedica viata domeniului pubUcitapi §i 
care se pretind a fi experte in aila de a-i convinge pe oameni sa le cu nip ere 
produsele redacleaza o aslfel de scrisoare, la ce ne putem a^tepta din par- 
tea macelarului, a brutarului sau a mecanicului auto? 

lata o alta scrisoare, trimisa de administratorul unui mare terminal pen¬ 
tru transportul de marfuri catre un student al acestui curs, Edward Vermylen. 
Ce efect a avut ca asupra barbatului caruia i-a fost adresata? Cite§te-o, apoi 
ip spun. 

A, Zerega’s Sons, Inc. 

28 Front St. 

Brooklyn, N.Y. 11201 

In atenpa domnului Edward Vermylen 

Stimate Domn, 

Operapunile de la stapa noastra de primire a marfurilor din import sunt impie- 
dicate pentru ca un procent insemnat din marfurile totale ne este livrat in aceasta 
dupa-amiaza. Prezenta situ ape are ca rezuitat congestionarea traficului, munca 
suplimentara din parte a angajaplor no$tri, intarzieii ale camioanelor, iar in 
unele cazuri, intarzieri de incarcare. Pe 10 noiembrie, am primit de la compa- 
nia dumneavoastra un lot de 510 piese, care au ajuns aici la ora 16,20. 

Solicitfim cooperarea dumneavoastra pentru a inlatura efectele nedorite ce 
pot decurge din primirea cu intarziere a marfurilor. Va putem cere ca, in zilele 
Tn c me livrap volumul de marfa ce a fost primit in data de mai sus, sa fie facute 
eforturi fie pentru a ajunge camionul mai devreme aici, fie pentru a ne livra o 
parte din transport in timpul diminepi? 
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Avantajul de care ad beneficia intr-un astfel de aranjament ar fi o desc#r- 
care mai rapid a a camioanelor $i asigurarea c# transportul dumneavoastr# de 
marfa va pleca mai departe in ziua primirii lui. 

Cu cea mai mare sinceritate, al dumneavoastr#, 

J.B, 

Administrator, 

Dtipa ce a citit aeeast# scrisoare, domnul Vermylen, manager de vanz#ri la 
compania A. Zerega’s Sons, Inc., mi-a trirms-o mie cu urin#tonil comentariu: 

Scrisoarea a avut efectul invers celui intenfionat. Ea incepe prin descrierea 
dificult#|dor in t#mpin ate la terminal, care pe no! nu ne intereseaz#, in general 
vorbind. Dup# care ni se solicit# cooperarea far# nicio considerate fat# de fap- 
tul c# acest lucru ar putea constitui pentru noi un inconvenient $i, in cele din 
urm#, in ultimul paragraf, se menponeaz# c#, in cazul in care cooper#m, acest 
lucru va duce la o desc#rcare mai rapid# a camioanelor noastre, cu asigurarea 
c# m#rfurile noastre vor pleca mai departe la data primirii lor. 

Cu alte cuvinte, lucrul de care suntem interesatf in cea mai mare 
m#sur# este menponat abia la urm#, iar efectul total e cel al inspirSrii unei 
atitudini antagoniste mai curand decat al unui spirit de colaborare. 

S# vedem dac# nu putem rescrie §i imbun#t#d aeeast# scrisoare. S# nu 
pierdem nicio clip# vorbind despre problemele noastre. Dup# cum doje- 
ne$te Henry Ford, „s# infelegem punctul de vedere al celeilalte persoane 
§i s# privim lucrurile din perspectiva sa, precum §i din a noastr#“. 

lata o modalitate de revizuire a scrisorii, Poate ca nu e cea mai buna 
varianta, ins# e un pas rnainte, nu-i a$a? 

A. Zerega’s Sons, Inc, 

28 Front St, 

Brooklyn, N.Y. 11201 

Drag# domnule Vermylen 

Compania dumneavoastr# e de paisprezece ani unul dintre cei mai buni client! 
ai no$tri. Evident, suntem foarte mulpump de relafia de afaceri si suntem dornici 
s# v# oferim serviciile rapide eficiente pe care le meritad- Cu toate acestea, 
regret s# v# informez c# nu putem face acest lucru atunci cand camioanele 
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dumneavoastr# ne adac un transport mare dup#-amiaza tarziu, cum s-a intam- 
plat in data de 10 noiembrie, De ce? Pentru ca midp alp clienp fac, de aseme- 
nea, livr#ri la ore tarzii ale dup#-amiezei. In mod natural, acest lucru determin# 
o congestionare. Asta inseamn# c# ma§inile dumneavoastr# cu marfuri sunt 
pnute inevitabil in dan#, iar uneori v# este am#nat cliiar §i transportul. 

E o situape nepl#cut#, ins# ea poate fi evitat#. Dac# v# facep livr#rile la 
chei dimineata, atunci cand e posibil, camioanele dumneavoastr# vor fi tn 
m#£ur# s# se deplaseze mat departe, iar muncitorii no^tri vor ajunge acas# 
seara devreme pentru a se bucura de o cin# delicious# preparat# din maca- 
roanele §i t#iteii pe care ii produced- 

Indiferent de ora la care sosesc transporturile dumneavoastr#, noi vom face 
mereu bucuro^i tot ceea ce ne st# in putere pentru a v# servi cu promptitudine, 
Sunted ocupat. V# rog s# nu v# deranjad s# r#spundep la acest mesaj* 

Al dumneavoastr#, cu sinceritate, 
J.B. 

administrator, 

Barbara Anderson, care a literal la o banc# din New York, a dorit s# se 
mute in Phoenix, Arizona, din cauza s#n#t#di fiului ei Utilizand principiile 
pe care le-a inv#lat in acest curs, a compus urm#toarea scrisoare c#tre 
dou#sprezece b#nci din Phoenix: 

Drag# domnule, 

Cei zece ani de experien(# pe care li am in domeniul bancar ar trebui s# 
trezeasc# interesul unei b#nci care se dezvolt# rapid, precum cea pe care o 
reprezentap. 

Lu crand pe diferite posturi de Gperaduui banc are in cadrul Bankers Trust 
Company din New York, pan# la pozida mea din prezent, aceea de manager de 
filial#, am acumulat deprinderi legate de toate fazele proceselor bancare, inclusiv 
in reladilc cu deponendl in sectoarele de credite, imprumuturi si administrate. 

M# voi muta in Phoenix in luna mat §i sunt sigur# c# pot contribui la dez- 
voltarea §i cre§terea profitului bancii dumneavoastr#. Voi ajunge in Phoenix pe 
3 aprilie §i a$ aprecia s#-mi oferip oportunitatea de a v# demonstra modul in 
care pot ajuta la atingerea obiectivelor b#ncii dumneavoastr#. 

Cu sinceritate, 
Barbara L. Anderson 
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Credefi ca doamna Anderson a primit vreun raspuns la scrisoarea ei? 
Unsprezece din cele douasprezece hanci au invitat-o la interviu, iar ea a 
putut sa o aleaga pe aceea a carei oferta urtna s£ o accepte, De ce? 
Doamna Anderson nu a mentiooat ceea ce dorea, ci a vorhit in scrisoare 
despre felul in care putea sa ajute handle §i s-a eoncentrat asupra dorin- 
telor celor de acolo, no asupra dorinfelor proprii. 

Mii de agenfi de vanzari bat in prezent pe drumurile, obosifi, descura- 
jafi $i prosl platith De ce? Pentru ca se gandesc mereu doar la ceea ce 
doresc el Nu i$i dau seama ca mci tu, nici eu nu doom sa cumparain 
nimic. Daca am vrea lucrul respectiv, am merge la magazin si 1-am cum- 
para. Insa amandoi suntein ve§nic interesafi de rezolvarea problemelor 
noastre. Iar daca agenfii de vanzari ne pot arata felul in care servidile sau 
produsele lor ne vor ajuta sa ne rezolv&m problemele, ei nu au nevoie sa 
ne vftnda. Noi vom cumpara. Iar clienfilor le place sa simta ca ei sunt cei 
care cumpara, nu ca li se vinde. 

Cu toate acestea, mutfi vanzatori i$i petrec intreaga viafa in acest dome- 
niu fara sa vada lucrurile din perspectiva cumparatorului. De exemplu, 
vreme de mulfi ani, am locuit in Forest Hills, o mica comunitate de case 
situate in centrul ariei metropolitane a New Yorkului. Intr-o zi, pe cand 
mergeam grabit spre gara, am intalnit, din intSmplare, un agent imobiliar 
care cumpara vindea de mulfi ani proprietafi in acea zona, Cunostea bine 
Forest Hill, astfel incat 1-am intrebat repede daca locuin|a mea tencuita cu 
stuc era construitA cu palplan$a din metal sau caramida cu goluri, A zis ca 
nu §tie mi-a spus ceea ce deja cuno^team, §i anume ca puteam alia acest 
lucru sunand la Forest Hills Garden Association, In diminea(a urmatoare, 
am primit o scrisoare de la el, Mi-a oferit oare informatiile de care aveam 
nevoie? Mi le-ar fi putut spune la telefon, timp de un minui, insa nu a 
facut-o, Mi-a transmis din nou ca le puteam obtine prin telefon, dupa care 
mi-a cerut sa se ocupe el de asigurarea mea. 

Nu era interesat sa ma ajute. Era interesat doar de a se ajuta pe el 
insu$L 

J. Howard Lucas, din Birmingham, Alabama, poveste$te cum s-au des- 
curcat doi agenfi de vanzari de la aeeea^i companie in acela§i gen de situa¬ 
te. El a relatat: 
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„!n urma cu cafiva ani, am facut parte din echipa de management a 
u nei companii mici. Langa noi se alia sediui biroului districtual al unei 
mart companii de asagurari, Agenfilor li se desemnau teritorii, iar de com- 
pania noastra se ocupau doi agenfi, pe care ii voi numi Carl John. 

Intr-o diinineata, Carl a apSrut in biroul nostru a menfionat, intampla- 
tor, ca firma sa introdusese o nnua polita de asigurare pentru directorii 
executivi §i se gandea ca noi am putea fi interesafi de acest produs. Urma 
revina cu informatii noi despre polita. 

In aceea§i zi, John oe-a zarit pe trotuar cand ne intorceam din pauza de 
cafea $i a strigat: «Hei, Luke, stai pufin, am ni^te ve§ti minunate pentru voi, 
baiep.» A alergat pana la noi si ne-a povestit entuziasmat despre o noua 
polite de asigurare destinata personalului executiv pe care compania sa o 
introdusese chiar in acea zi, (Era vorba despre aceea^i polita de asigurare 
despre care ne pomenise Carl,} John a dorit sa achizipon&m una dintre 
priinele polite emise* Ne-a oferit eateva informatii importante despre bene- 
ficiile politei §i a sfAr$it prin a spune: «Polita e atat de noua, incat voi ruga 
pe cineva de la sediui central sa vina maine sa o explice. Acum, intre 
timp, haidefi sa sernnam §i sa trimitem formularele de inregistrare, pentru 
ca el sa aiba la dispozifie mai multe informatii cu care sa lucreze*» Entu- 
ziasmul a inspirat in noi o dorinta intensa fata de aceasta polita, de§i inca 
nu aveam detalii, Atunci cand am primit informatii suplimentare, ele au 
eonfirmat intelegerea inifiala de catre John a avantajelor politei, iar el nu 
doar ca a vandut fiecaruia dintre noi cate o asigurare, ci a dublat ulterior 
sumele noastre de acoperire, 

Carl ar fi putut realiza acele vanzari, insa nu a depus niciun efort pen¬ 
tru a trezi in noi interesul fafa de polifele respective/ 

Lumea e plina de oameni lacomi, care i$i urmaresc doar interesele per¬ 
sonal e. Astfel, cineva care incearca, intr-o maniera lipsita de egoism, sa ii 
a jute pe ceilalfi define un avantaj enorm. Dispune de o competifie limitata, 
Owen D. Young, un avocat insemnat ^i unul dintre cei mai mari lideri in 
afaceri ai Americii, a spus odata: „Oamenii care se pot pune in local altora, 
c are inteleg ce se intampla in niintea altora nu trebuie sa i^i faca niciodata 
SLiji referitoare la ceea ce le rezerva viitorul/ 

Faptul de a privi lucrurile din punctul de vedere al celeilalte persoane 
de a trezi in ea o dorinta puternica fata de ceva anuine nu trebuie 
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consideral a fi o manipulare a acelei persoane, astfel meat ea va face un 
lucru care e doar in beneficiul tau in detrimental ei. 

Fiecare parte implicate ar trebui sa c£$tige ceva prin negociere. In scri- 
sorile adresate domnului Vermylen, atat expeditorul, cat §i destinatarui 
coresponden(ei an ca^tigat prin implementarea sugestiilor, Atat banca, cat 
§i doamna Anderson au avut de ca§tigat prin scrisoarea ei, in sensul ca 
banca a obpnut o angajata valoroasa, iar doamna Anderson a primit iin loc 
de munca adeevat. Iar in exemplul vanzarii politelor de asigurare de catre 
John domnului Lucas, amandoi au beneficiat de pe unna acestei tranzactii. 

Un alt exemplu in care toata lumea ca$tiga pe baza acestui principiu de 
generare a unei dorinte profunde in alta persoana provine de la Michael E. 
Whidden, din Warwick, Rhode Island, care e un agent de vanz&ri teritorial 
al Shell Oil Company. Michael a dorit sa devina cel mai bun vanzator in 
acest district, insa o stape de servicii auto il impiedica. Ea era administrate 
de un barbat mai in vSrsta, care nu putea fi motivat sa pastreze curatenia 
in statfe. Aceasta se alia intr-o stare atSt de deplorabila, incit vanzarile 
intrasera intr-un declin semnificativ. 

Acest manager acorda atenfie rugammplor lui Mike de a-§i moderniza 
stapa. Dupa mai multe indemnuri §i discudi sincere — toate fara succes —, 
Mike s-a decis sa invite managerul sa viziteze cea mai noua stape Shell din 
teritoriul sau. 

Managerul a fost atSt de impresionat de dotarile de la noua stade incat, 
atunci cand Mike 1-a vizitat din nou, stapa fusese pusa la punct $i inregis- 
trase o cre§tere a vanzarilor. Acest lucru t-a permis lui Mike sa devina 
numarul unu in districtul sau. Toate cuvintele si discupile sale nu folosisera 
la nimic, insa trezind o dorinta fierbinte in sufletul managerului, prin fap- 
tul de a-i arata stapa moderna, el $i-a atins (elul, iar atat managerul, cSt §i 
Mike au avut de c£$tigat 

Majoritatea oamenilor tree prin facilitate §i invata sa il citeasca pe poe- 
tul Virgiliu sau sa stapaneasca misterele calculului matematic far# sa 
descopere vreodata felul in care funeponeaza mintea lor, De exemplu, am 
pnut odata un curs pe tema discursului eficient pentru tinerii absolvent! de 
facultate care se angajasera la Carrier Corporation, marele producator de 
aparate de aer conditional. Unul dintre participand a dorit sa it convinga 
pe ceilald sa joace baschet in timpul lor liber; acestea sunt, aproximativ, 
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cuvintele pe care le-a rostit: „Vreau sa venip sa jucam baschet. fmi place 
joc baschet, insa in ultimele dap cand am mers la sala de sport nu au 
fost destui oameni pentru a organiza un meci. Doi sau trei dintre noi am 
aV ut ocazia sa schimbam cateva pase seara trecuta, iar eu m-am ales cu un 
ochi invinept. A$ vrea sa venip tod maine seara, Vreau sa joc baschet. 4 ' 

A vorbit despre vreun lucru pe care il dore$ti? Nu vrei sa mergi la o sala 
de sport la care nu vine nimeni aJtcineva, nu-i a§a? Nu id pasa de ce vrea 
el. Nu vrei sa te alegi cu un ochi invinept. 

Ar fi putut el sa ip arate cum sa obpi lucrurile pe care le dore§ti folosind 
sala de sport? Sigur ca da. Mai multa vigoare. Pofta mai mare de mane are. 
Un creier mai limpede, Distracpe, Jocuri. Baschet. 

Redau sfatul in^elept al profesorului Overstreet: Mai intai , treze$te in 
cealaltd persoand o donned intensd . Cel care poate face asia , are intreaga 
lume la picioare. Cel care nu poate , merge singur pe dram , 

Unul dintre studenpi cursului meu era ingrijorat pentru baietelul sau. 
Copilul era subponderal refuza sa manance adeevat. Parindi au folosit 
metoda obi$nuita. L-au certat §i I-au cicSlit. „Mama vrea ca tu sa mananci 
asta si asta/ „Tata vrea sa cre§ti mare §i voinic/ 

A acordat baiatul vreo atenfie rugaminplor lor? Cam la fel de multa 
atenpe cat acorzi lu unui graunte de nisip pe o plaja, 

Nimeni inzeslrat cu o urma de bun-simf nu se a$teapta ca un copil de 
trei ani sa reaeponeze la punctul de vedere al unui tata de treizeci de ani, 
§i totu§i, acesta era exact lucrul la care se a§tepta tatal. Era absurd. 
In cele din urrna, el §i-a dat seama de asta. Astfel incat §i-a spus: „Ce vrea 
baiatul meu? Cum pot stabili o legatura intre ceea ce doresc eu §i ceea ce 
dore§te el? M 

Total a devenit mai u^or pentru tata din clipa in care a inceput sa se 
g&ndeasea la asta. Baiatul avea o tricicleta si u placea sa pedaleze in susul 
in josul trotuarului din fata casei din Brooklyn. La cSteva case mai jos 
locuia un batau§, un baiat mai mare, careil dadea jos pe baietel de pe trici- 
c ^ta §i se plimba el cu ea. 

Evident, baietelul alerga ppand la mama sa, iar ea trebuia sa iasa afara 
^ sa il dea jos pe batau? de pe tricicleta, apoi sa il puna din nou in sa pe 
k^ietelul ei. Acest lucru se inUiinpla aproape zilnic. 
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Ce dorea baietelul? Nu era nevoie sa fli Sherlock Holmes pentru a afla 
r&spunsul ta aceasta intrebare. Mandria lui, furia lui, dorin^a lui de a se 
sirnb important — toate emobile puterniee din constitupa sa — Tl irtdemnau 
sa obpna revan$a, sa fl pocneasca pe faatau$ in nas. lar atunci cand tat&l i-a 
explieat baiatului ca acesta va fl in stare intr-o zi sa bata mar un copil mai 
mare daca va manca doar lucrurile pe care mama lui dorea sa le mAnance — 
cand tatal sau i-a promis acest lucru —, nu a mai existat nicio problema de 
dieta. Baiatul manca spanac, varza murata, macron in saramura, orice pen- 
tru a create suficient de mare ca s£ se apere de batau§ul care il umilise atat 
de frecvent. 

DupA ce au rezolvat problema, parinpi au abordat una noua: baietelul 
suferea de enurezis, 

Bormea cu bunica. Dimineata, bunica lui se trezea, pipaia a§ternutul §i 
spunea: „Uile, Johnny, ce ai facut din nou asta-noapte/ 4 

El r&spundea: „Nu, nu eu. Tu ai facut. 44 

Mustrarea, palmele date la fund, repetarea faplului ca parinpi lui voiau 
ca el sa nu mai fac£ pipi in pat, niciunul dintre aceste lucruri nu fl deter- 
minau sa pastreze patul uscat. Astfel incat parinfii au intrebat: „Cum 
putem motiva baiatul sa-§i doreasca sa nu mai ude patul? 64 

Care erau dorintele lui? Mai intai, dorea sa poarte pijamale la fel ca tati, 
in locul c£mS§ii de noapte, asemenea bunicii* Bunica se saturase de boac£- 
nele lui nocturne, a$a ca s-a oferit bucuroasa sa ii cuinpere o pereche de 
pijamale in cazul in care i§i schimba naravuL In al doilea rSnd, dorea un 
pal doar al lui. Bunica nu s-a impotrivit. 

Mama sa 1-a dus la un magazin universal din Brooklyn, i-a fAcul cu 
ochiul vanzatoarei §i a spus: „lat£ un domni$or care ar dori sa faca ni§te 
cumparaturi/ 4 

Vanzatoarea 1-a facut sa se simta important prin a-lintreba: „Ce pot sA-p 
ofer, tinere? 44 

El s-a inal|at pe varful picioarelor cativa centimetri a rAspuns: „Vreau 
sa cumpar un pat pentru mine/ 4 

Atunci cand i s-a aratat patul pe care mama lui fl dorea, aceasta i-a zam- 
bit vanzatoarei, iar baietelul a fost convins sa fl cumpere. 
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Patul a fost livrat in ziua urmatoare. In noaptea respectiva, cand tatal a 
venil acasa, baietelul a fugit la u^a strigand: „Tali! Tad! Vino sus sa vezi 
patul pe care 1-ani cumpArat! 44 

Tatal, uitandu-se la pat, a urmat indemnul lui Charles Schwab: „a apro- 
bat inimos §i a laudat cu darnicie. 44 

„Nu vei face pipi in acest pat, nu-i asa?“, a intrebat tatal. „0, nu, nu! 
Nu voi face pipi in acest pat. 64 Baiatul s-a pnui de cuvant, pentru ca era 
vorba despre mandria lui. Acela era patul sau. El singur §i-l cumpArase. 
far acum purta pijamale de bArbat Voia sa se comporte ca un bArbat. §i a 
procedat intocmai. 

Un alt tata, K.T. Dutschmann, inginer de telefonie §i student al cursului 
meu, riu reu§ea sa o convinga pe fetita lui, in vSrsta de trei ani, sa ser- 
veascA micul dejun. Cearta obi^nuitA, rugAmintile, metodele de convingere 
fortata fusesera toate inutile. Prin urmare, parinpi s-au intrebat: „Cum o 
putem motiva sa faca acest lucru? 44 

Fetita adora sa o imile pe mama ei, sa se simta important §i maturA, 
astfel incat intr-o dimineata au a§ezat-o intr-un scaun §i au l£sat-o sa pre¬ 
pare micul dejun. Chiar la momentul psihologic potrivit, tatal a venit ca dm 
inlamplare in bucatarie in timp ce fetita amesteca cerealele §i ea a spus: 
„Ah, uite, tati, prepar cereale m dimineata asta/ 4 

A mSncat doua portii de cereale far a niciun indemn, pentru ca devenise 
interesata de ele. DobSndise un sentiment al importan(ei personate; gasise 
in prepararea cerealelor o modalitate de a se exprima pe sine. 

William Winter a remarcat odata ca „exprimarea de sine este necesi- 
tatea dominanta a naturii umane 64 . De ce sa nu adoptam aceeasi psihologie 
in relatiOe de afaceri? Atunci cand avem o idee geniala, in loc de a-i face 
pe alfii sa creada ca e a noastrA, de ce sa nu ii lAsAm pe ei in§i§i sa gateasca 
sa prepare ideea? Ei o vor considera atunci ca bind a lor, le va placea 
poate vor send doua portii din ea. 

Nu uita: „Mai intai, treze§te in cealalta persoana o dorinta intensa. 
Cel care poate face asta, are intrcaga lutne la picioare. Cel care nu poate, 
m ^rge singur pe drum. 44 
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PRINCIPIUL 3 

Tre*e§te in cealaltfi pcrsoana o dorintfi intensa. 


PE SCURT 

Cum sA vA comportati In lume — tehnici fundamentals 

PRINCIPIUL 1 

Nu cntica, nu canilamna, nu te plange. 
PRINCIPIUL 2 

Oferfi o apreciere onestfi sincera. 
PRINCIPIUL 3 

Tresee^te in cealaltfi persoanfi o dorinfS intensa. 


PARTEA A DOUA 

Modalitati prin care 
sa-i faci pe oameni sa te placa 





1 


Fa acest lucru §i vei fi primit 
cu brafele deschise pretutindeni 


De ce ai citi aceasta carle pentru a afla cum sa id faci prieteni? De ce 
nu ai studia tehnica celui care a reu$it sai$i faca mai multi prieteni decat a 
reu§it oricine altcineva vreodata? Cine e el? II poti intalni maine pe strada. 
Cand ajungi la trei metri de el, va incepe sa dea din coada. Daca te opre^ti 
§i il mangii, aproape ca i§i va ie§i din piele de bucurie pentru a-d ar&ta cSt 
de mult te place. Iar tu $tii c&in spatele acestei manifestari de afecdune din 
partea lui nu exists motive ascunse: nu vrea said vanda proprietad imobi- 
liare $i nu vrea sa se casatoreasca cu tine. 

Ai stat vreodata sa te gande^ti ca un caine este singurul animal care nu 
trebuie sa munceasea pentru a-§i ca^tiga existen^a? 0 gaina trebuie sa faca 
oua, o vaca trebuie sa dea lapte, iar un canar trebuie sa cante. Insa un 
caine i$i ca§tiga existenta oferindu-p doai' dragoste. 

Cand aveam cinci ani, tatal meu a cumparat un c&ielu§ cu parul galbui 
pentru suma de cinci cenp- El a fost lumina $i bucuria eopilariei male. 
In fiecare dupa-amiaza, in jurul orei patru $i jumatate, el statea in curtea 
din fafa casei cu ochii sai frumo$i adntid spre alee, iar imediat ce auzea 
v ocea mea sau ma vedea leganandu-mi recipientul cu masa de pranz prin 
tufele de langa drum, |a§nea ca sageata, alergand cu sufletu! la gura pe 
deal pentru a ma intarnpina cu salturi de bucurie §i latraturi de extaz pur. 

Tippy a fost insoptorul meu constant vreme de cinci ani. Apoi, intr-o 
noapte tragica — pe care nu o voi uita niciodata —, a fost ucis la trei metri 
ca pul meu, ucis de un fulger. Moartea lui Tippy a fost tragedia copila- 
mele, 

1 ippy, tu nu ai citit niciodata o carte de psihologie. Nu ai avut nevoie. 
§tiai^ printr-im anumit instinct divin, ca id puteai face in doua luni mai 
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multi prieteni prin a deveni cu adevarat interesat de alp oameni decat ip 
pop face in doi ani prin a incerca sa ii faci pe ceilalfi oameni sa fie intere- 
sap de tine. Da-mi voie sa repet acest lucru. Ip pop face mai mulp prieteni 
in doua luni prin a fi interesat de alte persoane decat in doi ani prin a 
incerca sa faci alte persoane sa devina interesate de tine, 

Cu toate acestea, atSt eu, cat §i tu cunoa$tem indivizi care ratacesc prin 
viata incercSnd sa starneascft interesul altor oameni, 

Bineinteles, nu funcponeaza. Oamenii nu sunt interesap de tine, Nu sunt 
interesap de mine. Sunt interesap de persoana lor proprie — dimineata, la 
pranz §i seaxa. 

New York Telephone Company a realizat un studiu detaliat al conver- 
sapilor telefonice pentru a alia care e cuvantul cel mai des utilizat, 
L-ai ghicit: e pronumele personal „Eu“* „Eu.“ „Eu.“ A fost utilizat de 
3 900 de ori in cadrul a 500 de conversapi telefonice, „Eu, 44 „Eu,“ „Eu/ 6 
„Eu.“ Cand vezi un grup de fotografii in care e§ti §i tu present, dupa a 
cami imagine te uifi mai intai? 

Daca nu incercAm decat sa impresionam oamenii sa le starnim intere- 
sul fata de noi, nu vom avea niciodata prea mulp prieteni aclevarap, sin- 
ceri. Prietenii, prieienii autentici, nu sunt faeup in acest mod. 

Napoleon a incercat acest lucru, iar in ultima sa intalnire cu Josephine 
a spus: ^Josephine, am fost la fel de norocos ca oricare alt barbat de pe 
pamant si totu$i, in aeeasta clipa, tu e§ti singura persoana din lume pe care 
ma pot baza/ 4 Insa istoricii se indoiesc de faptul ca el s-a putut increde 
chiar $i in Josephine, 

Alfred Adler, vestitul psiliolog vienez, a sens o carte intitulata What Life 
Should Mean to You , In acel volum el spune: „Individul neinteresat de 
semenii sai este cel care intampina cele mai mari dificultap in viata §i pro- 
voaca cele mai mari rani celorlalti. Din randurile acestor indivizi apar toate 
e^ecurile umaae. 4 * 

Pop citi nenumarate lomuri erudite despre psihologie fara sa intalne§ti 
o afirmape mai importanta pentru tine pentru mine, Declarapa lui Adler 
e atat de bogata in semnificapi, incat o voi repeta cu litere italice: 

Individul neinteresat de semenii sdi este cel care intdmpind cele mai man 
dificultdfi in viafd $i provoaca cele mai mari rdni celorlalf Din randurile 
acestor indivizi apar toate e$ecurile umane , 
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Am urmat odata un curs despre scrierea povestirilor scurte, la Univer- 
sitatea din New York, iar pe durata prelegeriior, editorul unei publicapi 
Je marc a s-a adresat clasei, El a spus ca putea lua oricare dintre zecile 
Je povestiri care ajungeau zilnic pe biroul sau, iar dupa ce citea cateva 
paragrafe putea simp daca autorului u placeau sau nu oamenii, „Dac& 
autorului nu ii plac oamenii, a afirmat el, oamenilor nu le vor placea po- 
vestirile sale/ 4 

Acest editor experimental s-a oprit de doua ori pe durata discurstdui 
§au despre scrierea lucrarilor de fiepune §i §i-a cerut scuze pentru predica 
pnuta: „Va spun 44 , a declarat el, „acelea§i lucruri pe care vi le-ar spune 
preotul vostru, dar pnep minte, trebuie sa fip interesap de oameni daca 
dorifi sa fip scriitori de succes,“ 

Daca acest lucru e adevarat in scrierea povestirilor de fiepune, pop fi 
sigur ca e adevarat §i in relapile interumane. 

Am petrecut o seara in cabina lui Howard Thurston cand acesta a 
aparut ultima oara pe Broadway — Thurston a fost regele recunoscut al 
magicienilor, Timp de patruzeci de ani, a calatorit peste tot in lume, din 
nou §i din nou, creand iluzii, uluind publicul, lasand oamenii cu respirapa 
intretaiata de uimire, Mai mult de 60 de milioane dc oameni au cumparat 
bilete la spectacolele sale, iar el a obpnut un profit de aproape doua mili¬ 
oane de dolari, 

L-am rugat pe doinnut Thurston sa imi imparta^easca secretul succesu¬ 
lui sau, Educapa sa §colara cu siguranta nu a contribuit la faima obpnuta, 
intrucat a fugit de acasa de mic, a devenit vagabond, a calatorit cu trenul, 
a dormit pe claie de fan, §i-a cer§it mancarea din u§a in u§a $i a invajat sa 
citeasca privind semnele pancartele cu mine de ora§e plasate de-a lun- 
gu] cailor ferate, 

A depnut el cuno^tinje superioare de magie? Nu, mi-a spus ca fusesera 
scrise sute de carp despre prestidigitape, iar nenumarap oameni $tiau la fel 
dc multe ca §i el, Insa a avut doua lucruri pe care ceilalp nu le aveau. 

infill, a posedat abilitatea de a-$i valorifica person alitatea in lumina 
re fiectoarelor. Era un maestru al spectacolului, Cuno^tea natura umana, 
^rice lucru pe care il facea, fiecare gest, fiecare intonape a vocii sale, fiecare 
ridicare din sprancene a fost repetata dinainte cu atenfie, iar aepunile sale 
^ r au sincronizate cu precizic, Insa, pe langa asta, Thurston manifesta un 
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interes real fata de oameni. Mi-a spus ca multi magicieni priveau audienla 
§i i$i spuneau: „Uite o grAmadA de fraieri, o adunAturA de tArAnoi; ii voi 
prosti u$or, 44 InsA metoda lui Thurston era complet diferitA. Mi-a dezvAluit 
eA, de fiecare data cand urea pe scenA, i§i spunea: „Sunt recunoscAtor pen- 
tru faptul cA ace$ti oameni au venit sA mA vadA. DatoritA lor eu tmi pot 
ca§tiga existenta intr-o manierA foarte agreabilA. Le voi oferi cel mai bun 
spectacol de care sunt capabih 44 

A declarat cA nu a pA§it niciodatA in lumina reflectoarelor fAr& sa i§i 
spun A iarA$i si iarA§i: „Imi iubesc publicuh Imi iubesc publicuh 44 Ridicol? 
Absurd? Ai dreptul sA crezi ce vreh Eu nu fac decat sA transmit mai 
departe, fArA niciun comentariu, aceste cuvinte ca pe o refetA utilizatA de 
cel mai vestit magician al tuturor timpurilor. 

George Dyke, din North Warren, Pennsylvania, a fost nevoit sA-§i inchidA 
atelierul auto dupA treizeci de ani, atunci cSnd o autostrada nouA a fost 
construitA peste locafia atelieruluh Nu a trecut multA vreme $i zilele lipsite 
de ocupafie au ajuns sA Tl plictiseascA, astfel incat a inceput sA i§i umple 
timpul incercand sA cante la scripca sa veche. In curand, cAlAtorea in zonA 
pentru a asculta rnuzicA si pentru a vorbi cu mul|i lAutari virtuozh Cu firea 
sa modestA si prietenoasA, a devenit interesat sA afle trecutul si interesele 
fiecArui muzician pe care il intainea, De§i nu era un mare violonist, §i-a 
fAcut multi prieteni in cAlAtoriile sale. A participat la competitii §i a ajuns, 
in curand, sa fie cunoscut fanilor de muzica country din estul Statelor Unite 
drept „Unchiu 7 George, scripcarul din Kinzua County 44 . Cand 1-arn auzit pe 
Unchiu 7 George, el avea saptezeci si doi de ani si se bucura de fiecare 
minut al viefii sale. Prin manifest are a unui interes susfinut fata de alte per- 
soane, el $i-a creat o viaia nouA la o varstA la care majoritatea oanienilor 
considers ca $i-au incheiat activitatea. 

Acesta a fost, de asemenea, unul dintre secretele uimitoarei popularitAfi 
a lui Theodore Roosevelt. Chiar $i servitorii lui il iubeau, Valetul sAu, 
James E. Amos, a scris o carte intitulatA Theodore Roosevelt , Hero to His 
Valet . In acea carte, Amos relateazA aceasta intamplare revelatoare: 

Sofia mea ha intrebat odatA pe pre^edinte cum arata o prepelfiA. Ea nu vAzuse 
nicioctatA una el i-a descris-o complet. Ceva mai tiirziu, a sunat telefonul din 
casa noaslrA bAtraneascA. [Amos si sotia lui trAiau intr-o mica casA JArAneascA 
de pe mo$ia lui Roosevelt din Oyster Bay.] A rAspuns sotia mea, iar la telefon 
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era fnsusi domnul Roosevelt. 1-a spus ca o sunase pentru a-i spune cA era o 
prepeli|A afarA l&ngA geamul ei si ca, dacA privea afarA, avea sanse sA o vadA. 
Astfel de lucruri mArunte eratt caiacteristice penim eh De fiecare data cand 
irecea pe langA cAsuta noastrA, chiar dacA era in afara razei vizuale, il auzeam 
strigand: „U-u-u, Annie ? iL sau „U-u-u, James!*' Era doar un salut prietenos pe 
care ni-1 adresa cand trecea pe langA noi. 

Cum ar putea angajafii sA nu placA un astfel de om? Cum ar putea sA 
nu-I ptacA oricine? Roosevelt a sunat intr-o zi la Casa Alba, e£nd pre$edin- 
tele Taft §i sofia acestuia erau plecafi. Afecfiunea sa sincerA fata de oamenii 
mode^ti s-a manifestat prin faptul cA i-a salutat pe tofi servitorii vechi ai 
Case! Albe pe nume, chiar §i pe femeile care spAlau vase. 

„Cand a vAzul-o pe Alice, bucAtAreasa 44 , scrie Archie Butt, „a intrebat-o 
dacA mai fAcea incA paine de porumb. Alice i-a spus cA fAcea uneori pen¬ 
tru servitori, insA la etaj nu o minca nimeni, 

«Nu au gusturi hune», a izbuenit Roosevelt, ii voi spune asta pre§e- 
dintelui cand il voi vedea.*> 

Alice i-a adus o felie pe o tavA, iar el s-a indreptat cAtre birou mancand-o, 
in limp ce ii saluta dm mers pe grAdinarii §i muncitorii pe ISngA care trecea. 

S-a adresat tuturor a§a cum li se adresase in trecut, Ike Hoover, care 
fusese aprod-§ef la Casa Alba vreme de patruzeci de ani, a spus cu lacrimi 
in ochi: «E singura zi fericitA de care am avut parte in aproape doi ani §i 
nimeni dintre noi nu ar schimba-o pe o bancnotA de o sutA de dolarb» 44 
Aceea^i preocupare pentru persoanele aparent lipsite de importantA 1-a 
ajutat pe reprezentantul de vSnzAri Edward M. Sykes, Jr., din Chatham, 
New jersey, sA pAstreze un client. „Cu mulfi ani in urmA, a relatat el, 
mi-am sunat clientii din zona Massachusetts pentru gama de produse 
Johnson and Johnson. Unul dintre clienfi avea o farmacie in Hingham. 
Ue fiecare datA e&nd intram in aceastA farmacie, vorbeam cu vanzAtoral de 
a pA mineralA ^i cu farmacistul timp de cSteva minute inainte de a mA 
Adresa proprietaridui pentru a-i prelua cornanda. Intr-o zi, am mers la pro¬ 
prietary farmaciei, iar el mi-a spus cA nu mai era interesat sA curnpere 
produse J&J, intrucat simjea cA cei din cornpanie i§i concentrau activitAfile 
Po magazinele airmen tare §i cele de red uceri, in detrimental micilor farma- 
c o. Am plecat cu coada intre picioare m-am plimbat prin ora$ cateva ore. 


69 



Dale Carnegie 


In cele din urma, am decis sa ma intorc §i sa incerc m&car sa-i explie 
proprietarului farmaciei pozipa noastra* 

Cand m-am intors, am intrai §i bam salutat, ca de obicei, pe vanzatorul 
de apa mineral# §i pe farmacist. CSnd am urcat la proprietar, el rni-a zam- 
bit §i mi-a urat bun venit* Dup# care a f#cut o comanda dubk fa|a de 
comenzile obisnuite. L-am privit surprins §i 1-arn intrebat ce s-a intamplat 
de la ultima vizka, facuta in urma cu doar cateva ore. Mi 1-a aratat pe tana- 
rul de la dozatorul de apa minerals §i a spas ca, dupa ce am plecat, baiatul 
venise la el $i a spus ca eram unul dintre pupnii agenp de vanzari care 
veneau la farmacie $i se deranjau sa il salute pe el §1 pe celelalte persoane 
din magazin. I-a spus proprietarului ca, daca exista cineva care s# merite 
relapa sa de colaborare, acel cineva eram eu* Nu am uitat niciodata ca a fi 
rcaimente mteresat de alp oameni reprezinta cea mai important# calitate pe 
care Lrebuie sa o aiba un agent de vanzari — §i, de fapt, orice persoana*“ 

Am descoperit prin experienta proprie ca cineva poate sa cS^tige chiar 
§i atenpa, limpul §i colab or area celor mai cautate persoane prin a deveni 
cu adevarat interesate de ele* Da-mi voie sa exemplific. 

Acum capva ani, am organizat, la Brooklyn Institute of Arts and 
Sciences, un cars despre scrierea povestirilor de fictiune §i am dorit ca 
autori distinsi precum Kathleen Norris, Fannie Hurst, Ida Tar bell, Albert 
Payson Terhune Rupert Hughes sa vina in Brooklyn sa ne prezinte expe- 
rienjele lor* Astfel incSt le-arn scris, spunandu-ie ca le admiram opera c# 
eram extrent de interesap sa le primim sfaturile §i s# inv&tSm secretele suc- 
cesului lor* 

Fiecare dintre aceste scrisori a fost semnat# de aproximativ o sut# cinci- 
zeci de student * Am spus c# ne-am dat seama ca ace§ti autori erau ocupap, 
prea ocupap pentru a pregati o prelegere* Astfel, am inclus o lists de mtre- 
bari la care sa raspunda vorbind despre persoana proprie §i metodele lor 
de lucru* Le-a pkcut aceast# abordare. Cui nu bar pkcea? Astfel incat au 
plecat de acasa §i au calatorit catre Brooklyn pentru a ne da o mana de ajutor* 

Prin utilizarea aceleia^i metode, am convins-o pe Leslie M, Shaw, secre- 
tara Trezoreriei din cadrul cabinetului lui Theodore Roosevelt, pe George 
W* Wickersham, procurer general in cabinetul lui Taft, pe William Jennings 
Bryan, pe Franklin D* Roosevelt $i pe muip alp oameni proeminenp sa vina 
sa li se adreseze studenplor de la cursurile mele pe tema discursurilor publice* 
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Noud tuturor, fie ca suntem muncitori intr-o fabrics, funefionari intr-un 
l^irou sau chiar regi, ne plac oanienii care ne admira, Sa ne gandim, de 
pUda, la Kaiser-id german* La sfar§itul Primului Razboi Mondial, el era 
p r ol>abil cel mai urat §i disprepiit om de pe planets* Chiar $i propriul popor 
I s-a intors impotriva cand a fugit in Olanda pentru a scape cu viata* Ura 
inipotriva lui a fost atat de intense, tncat milioane de oameni ar fi vrut sa il 
Y\ip& in bucap sau sa il arda pe rug* In mijlocul acestor fkcari uria§e ale 
furiei, un baie^el i-a scris Kaiser-ului o scrisoare simpla, sincera, plina de 
bunatate §i admiratie* Acest baie(el a spus ca, indiferent ce credeau alpi, 
el il va iubi mereu pe Wilhelm ca imparat al sSu* Kaiser-ul a fost profund 
iui§cal de acest mesaj §i 1-a invitat pe baie^e! sa vina sa il viziteze* Baiatul a 
venit, impreuna cu mama sa, iar Kaiser-ul s-a e&satorit cu ea, Acel baietel 
nu a avut nevoie sa citeascS o carte despre cum sa ip faci prieteni $i sa-i 
influentezi pe oameni. §tia asta din instinct* 

Daca dorim sa ne facem prieteni, sa incepem sa facem lucruri pentru 
alte persoane, lucruri care necesita timp, energie, lipsa de egoism §i grija 
atenta. Cand Ducele de Windsor era Print ^ Galilor, a organizat un 
tur in America de Sud, iar inainte sa porneasea la drum, a petrecut mai 
multe luni studiind limba spaniola, astfel incat sa i§i poata pne discursurile 
publice in limba tarii; iar sud-americanii 1-au mbit pentru asta* 

Timp de ani de zile am incercat sa aflu intentionat zilele de na^tere ale 
prietenilor mei* Cum? De^i nu cred defel in astrologie, am inceput sa 
intreb cealalta persoana daca credea ca ziua de na^tere influenteaza in 
vreun fel caracterul sau dispozitia* Apoi ii ceream sa imi spuna iuna §i ziua 
na^terii* Daca el sau ea spunea, de exemplu, 24 noienibrie, eu imi repetam 
«24 noiembrie, 24 noienibrie 1 In clipa in care prietenul meui§i intorcea 
spatele, nolain numele §i ziua de na^tere, iar ulterior copiam informapile 
intr-o agenda cu zile de na$tere. La mceputul fiecarui an, avearn aceste 
date de na^tere programate in calendarul meu, astfel incat ele erau supuse 
atttomat atenpei mele* Cand sosea o astfel de zi, imi trimiteam telegrama 
s Ru scrisoarea* Ce efect avea! Eram adesea singura persoana de pe p&mant 
care i§i amintea. 

Daca dorim s£ ne facem prieteni, hai sa intampin^m oamenii cu vioi- 
C1 une §i entuziasm* Cand te sunA cineva la telefon, folose§te aceea^i abor- 
^ ar c psihologica. Saluta pe un ton care arat& cat de incantat e§ti sa o auzi 
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pe persoana respective, Multe conipanii i§i instruiesc operatorii de la 
telefon sa ii salute pe top cei care suna pe un ton al vocii care exprime 
interesul §i entuziasmuL Cel care suna simte ca respectiva companie e 
preocupata de persoana lui. Sa ne amintim acest lucru cand vom raspunde 
niaine la telefon. 

A ar&ta ca e?fi realmente interesat de alte persoane nu te ajuta doar sa 
ifi faci prietenij insa le poate dezvolta clienfilor un sentiment al loialitafii 
fa(a de compania ta. Intr-o edifie a publicafiei redactate de National Bank 
of North America of New York*, a fost tiparita urmatoarea serisoare trim- 
isa de Madeline Rosedale, o deponents: 

„Vreau sa stifi cat de mult va apreciez angajafii. Toata lumea e atat de 
amabila, politicoasa gata sa ajute. E atat de plScut ea, dupa ce am a$tep- 
tat indelung la telefon, o casierita sa te salute intr-o manierS placuta. 

AnuJ trecut, mama rnea a fost spitalizata pentru cinci luni. Am mers 
frecvent la Marie Petrucello, o casierita. Ea i§i fScea griji legate de mama 
mea §i intreba care era starea sSnStSpi ei.“ 

Exists vreo indoiala in privinta faptului ea doamna Rosedale va con- 
tinua sa fie clienta acestei bSnci? 

Charles R, Walters, angajat la una dintre cele mai mari bSnei din New 
York City, a primit insSrcinarea de a pregSti un raport confidential cu 
privire la o anumita corporate, El cuno§tea o singurS persoana care ii 
putea oferi informapile de care avea nevoie atat de urgent. In timp ce dom- 
nul Walters era chemat in biroul pre^edintelui, o tanSrS §i-a strecurat capul 
prin u$S $i i-a spus pre^edintelui ca nu avea niciun timbru pentru el in ziua 
respective. 

„Colectionez timbre pentru fiul meu de doisprezece anf\ i-a explicat 
pre§edintele domnului Walters, 

Domnul Walters §i-a anuntat scopul vizitei §i a inceput sa adreseze 
intrebari. Raspunsurile pre^edintelui au fost vagi, generate, nebuloase. 
Nu dorea sa vorbeasca. Interviul a fost scurt $i arid. 

„Sincer sa flu, nu sham ce sa fac“, a spus domnul Walters in vreme ce 
§i-a relatat poveslirea in sala de curs, „Dupa care mi-am amindt de cuvin- 
tele pe care i le-a spus secretara — timbre, fiu de doisprezece ani„- 
§i mi-am mai amindt ca depailamentul extern al bancii noastre colec|iona 

* Eagle , pubRcatie a National Bank of North America, New York, 31 marlie 1978. 
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timbre preluate de la scrisorile care veneau de pe fiecare continent scaldat 
valurile celor $apte mari. 

In urmatoarea dupa-amiaza 1-am sunat pe acest barbat §i i-am trimis 
vo rba ca am cateva timbre pentru fiul sau. Am fost care intampinat cu 
e ntuziasm? Evident. Presedintele nu mi-ar fi putut strange mana cu mai 
mult entuziasm nici daca as fi candidat pentru un loc in Congres. A radial 
zambete §i bunavoinja, «Lui George al meu u va placea tirnbrul £sta», 
condnua sa spuna in vreme ce rasfoia timbrele, «Uite-l §i pe asta! E o 
comoara.» 

Am petrecut o jumatate de ora vorbind despre dmbre §i privind foto- 
grafia baiatului sau, dupa care el §i-a dedicat mai mult de o ora din dnipul 
lui oferindu-mi toate informafiile pe care le-am dorit, fara macar sa ii 
sugerez sa o faca. Mi-a spus tot ce $tia, apoi §i-a sunat subordonadi §i le-a 
pus intrebari. I-a sunat pe unii dintre asociafii sai. Mi-a incarcat memoria 
cu fapte concrete, cifre, rapoarte $i documente de corespondent In lim- 
bajul reporterilor de ziar, dadusem lovitura,“ 
lata un alt exemplu: 

C,M, Knaphle, Jr., din Philadelphia, a incercat, vreme de ani de zile, sa 
vanda combustibil unui mare lant de magazine. Insa compania respectiva 
a continual sa cumpere combustibil de la un comerciant din afara ora§u!ui 
§i sa il transporte chiar prin fa^a biroului lui Knaphle, Acesta a finut un 
discurs, intr-o seara, in fa{a uneia dintre clasele mele, v&rsandu-$i furia 
incinsa asupra lanfului de magazine, catalogandu-1 drept un blestem pentru 
nafiune. 

§i inca se mira de ce nu poate vinde companiei respective, 
bam sugerat sa incerce tactici diferite. Pe scurt, iata ce s-a intamplat. 
Am organizat o dezbatere intre niembrii cursului, lasandud sa decida daca 
l^ntul de magazine facea sau nu mai mult rau decat bine tarii. 

Knaphle, la sugestia mea, a adoptat rolul negativ; a fost de acord sa 
a pere lan^ul de magazine, dupa care s-a dus direct la directorul executiv al 
tan^ului de magazine pe care il disprejuia i-a spus: „Nu sunt aici pentru 
a incerca sa vand combustibil. Am venit sa va cer o favoare.“ Apoi a vor- 
despre dezbaterea lui §i a spus: „Am venit sa va cer ajutorul pentru ca nu 
pot g^ndi la cineva care ar fi mai in masura saimi ofere informatiile pe 
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care !e doresc. Sunt nerabdator sA castig aceastA dezbatere si apreciez 
sincer once ajutor pe care nii-I puteti da.“ 

lata restul povestmi fn propriile cuvinte ale lui Knaphle: 

L-am mgat pe bArbat sa imi ofere exact un minut din tiinpul sAu* A fost de 
acord sA mA vadA iii tennenii acestei Shtelegeru Dup& ce mi-am expus motivul 
vizitei, m-a rugat sA iau loc si mi-a vorbit timp de exact o ora si patruzeci si sapte 
de minute* A chemat in birou un alt director executiv, care scrisese o carte 
despre lanlurile de magazine* A trimis o scrisoare la National Cham Store 
Association si a rezervat pentru mine o copie a unei dezbateri pe aceastA tema, 
Ei simte cA lantul de magazine oferA umanitAtii un serviciu real* E m&ndru de 
ceea ce a fAcut pentru sute de comunitAti. Privirea ii strAlucea m timp ce vorbea 
Si trebuie sA mArturisesc cA mi-a desehis si mie ochii asupra unor lucruri la care 
nu visasem niciodatA. Mi-a sc him bat intreaga atit udine mental a. In vreme ce 
plecam, m-a condus la u$A, mi-a pus brajul pe dupA umeri, mi-a urat sucees in 
cadnd dezbaterii §i m-a rugat sA mai tree pe la e) sA ii spun cum m-arn des- 
curcat. Ultimele cuvinte pe care mi le-a adresat au fost: „Te rog sA mai treci pe 
la mine cAtre sfArsiUil primAverii. Vreau sA ip dau o comandA de combustibil* 41 
Pentru mine, acest lucru a fost aproape un miracoL Se oferea sA cumpere com- 
bustibil fArA sA ii sugerez acest lucru* Am fAcut mai multe progrese in douA ore 
prin a deveni realmente interesat de el si de problemele sale dec§t as fi putut face 
in zece ani incercand sA ii trezesc interesui fap de mine de produsul men* 

Nu ai descoperit un adevAr nou, domnule Knaphle, deoarece, cu multA 
vreme in urmA, cu o sutA de ani inainte de nasterea lui Hristos, un strA- 
vechi si vestit poet roman, Publilius Syrus, a remarcat; „Suntem inieresafi 
de ceilalp atunci cand ei sunt interesap de noi. Lt 

0 manifestare a interesului, la fel ca in oricare alt principiu din relapile 
umane, trebuie sA fie sincer A* Ea trebuie sA aducA beneficii nu doar pen¬ 
tru persoana care manifestA interesui, ci $i pentru persoana care primeste 
atenpa. E o relate cu dublu sens, in care ambele pArp au de castigat. 

Martin Ginsberg, care a urmat cursul noslru in Long Island, New York, 
a relatat cum interesui special pe care o asistentA medicalA 1-a manifestat 
fafA de el i-a influent at profund viata: 

„Era Ziua Recunostintei, iar ea aveam zece ani* Eram intr-o seepe de 
asistentA socialA a unui spital orAsenesc, iar in ziua unnAtoare eram progra- 
mat pentru o operape chirurgicalA ortopedicA majors. §tiam cA trebuie sA 
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astept la luni de imobilizare, convalescenfA si durere. TatAl meu era 
nl ort, mama mea si eu mine trAiam intr-un mic apartament si supravie- 
piiam pe baza ajutorului de asistentA socialA. Mania mea nu a putut sA mA 
viziteze in acea zi. 

Pe mAsurA ce ziua s*a sours, am fost coplesit de sentimente de singurA- 
tate, disperare si teamA. §tiam cA mama era singurA acasA fAcSndu-si griji 
pentru mine, fArA sA aibA pe cineva alAturi, servind inasa singurA si nea- 
vand destui bani pentru a-si permite o cinA specialA de Ziua Recunostintei. 

Lacrimile rni-au curs pe obraz si mi-am bAgat capul sub pernA, am tras 
pAturile peste el si am plans in tAcere, insA cu atata amArAciune si atat de 
inult, incat trupul meu s-a chircit de durere* 

0 asistentA medicalA, tanArA studenlA, mi-a auzit gemetele si a venit langA 
mine. Mi-a luat pAturile de pe fatA si a inceput sA imi steargA lacrimile* Mi-a 
spus cat de singurA se simtea, fiind nevoitA sA munceascA in acea zi, fArA sA 
poatA fi alAturi de faniilia ei. M-a intrebat dacA voiam sA servesc cina impre- 
unA cu ea* A adus douA tAvi cu mancare; came feliatA de curcan, piure de 
cartofi, sos de merisoare si inghetatA ca desert* A vorbit cu mine si a incer- 
cat sA imi calmeze temerile. De$i era programatA sA i$i incheie garda medi- 
calA la ora 4 dupA-amiazA, a rAmas cu mine pSnA aproape de ora 11 seara. 
S-a jucat cu mine, mi-a vorbit si a rAmas langA mine panA am adormit, 

Multe Zile ale Recunostintei au venit si s-au scurs de atunci, ins A niciuna 
dintre ele nu a trecut fArA ca eu sA imi amintesc de acea zi, de sentunentele 
mele de frustrare, de teamA, de singurAtate si de cAldura si tandretea acelei 
straine care a fAcut ca intreaga situafie sA fie cumva suportabilA*' 4 

DacA vrei ca alfii sA te placA, dacA vrei sA dezvolp prietenii reale, dacA 
v rei sA ii ajup pe alfii in vreme ce te ajup pe tine insufi, pAstreazA acest 
principiu in minte: 


PRINCIPIUL 1 

Fli reabnente interesat de cailalti oamem. 




2 


O modalilate simpla de a crea 
o prima impresie pozitiva 


La o cina festiva din New York, una dintre invitatele noastre, o femeie 
care mo§tenise bani, era nerabdstoare sa faca tuturor o impresie placuta. 
Risipise o mica avere pe blanuri, diamante perle. Insa nu a facut nimic 
m privinta chipului ei. Acesta emana acreaUt §i egoism. Nu a con§tientizat 
ceea ce stie toata lumea: ca expresia pe care cineva o poarta pe chip e mult 
mai importanta decat hainele pe care le imbraca, 

Charles Schwab mi-a spus ca zambetul lui valoreazS un milion de dolari. 
§i probabil ca injelegea adevarul. Deoarece personalitatea lui Schwab, 
§armul sau, abihtalea sa de a se face placut de oameni erau responsabile 
aproape in intregime pentru succesul sau extraordinar, iar unul dintre cei 
mai incSntatori factori ai personalitatii sale era zambetul sau captivant. 

Faptele spun mai multe decat cuvintele, iar un zambet spune: „Imi 
placi. Ma faci fericit, Ma bucur sa te vad.“ Acesta e motivul pentru care 
c&inii fac o impresie atat de buna, Ei sunt atat de fericifi sa ne vada, incSt 
aproape ca i§i ies din piele de bucurie, Astfel incat, in mod natural, ne 
bucuram $i noi sa ii vedem. 

Zambetul unui copil are acelasi efect, 

Ai fost vreodata in camera de a§teptare a unui doctor si ai privit in jur 
la toate fe|ele sumbre ce a§teapta nerabdatoare sa fie vazute? Dr. Stephen 
K, Sproul, un veterinar din Raytown, Missouri, a povestit despre o zi obm 
nuita de primavara, cand camera sa de a^teptare era plina de clienp care 
asteptau ca animalele lor sa fie vaccinate. Nimeni nu vorbea cu nimeni 
top se gandeau probabil la o duzina de alte lucruri pe care ar fi preferat sa 
le faca in loc sa-§i „piarda vremea“ in cabinetul rcspectiv. Doc torn 1 a spus 
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in fata uneia dintre clasele noastre: „Erau §ase sau §apte clienp care a$teptau 
a tunci cand o tanara a intrat in camera cu un copil de noua luni o 
pisicut&i S-a intamplat ca ea sa se a$eze alaturi de un domn care era destul 
Je afectat de a§teptarea indelungata. Apoi, eopilul a privit in sus eatre el cu 
gcel zambet larg care e atat de caracteristic copiilor mici Ce credep ca a 
facut acel domn? Rineinteles, a facut exact lucrul pe care tu sau eu 1-am fi 
facut: a zambit §i el catre copil. In cur and, el a pomit o conversape cu acea 
femeie despre eopilul ei §i nepopi lui §iin scurta vreme intreaga camera de 
a^teptare s-a alaturat discupei, iar plictiseala §i tensiunea s-au transformat 
intr-o experienta placuta $i agreabila. 64 

Un zambet format, hpsit de sinceritate? Nu. Asta nu pacale§te pe nimeni. 
ca e un gest mecanic si ne displace, Eu rna refer la un zambet real, 
un zambet plin de caldura, un zambet care vine din interior, genul de zam¬ 
bet care va fi rasplatit de cei din jur. 

Profesorul James V. McConnell, psiholog la Universitatea din Michigan, 
§i-a exprimat sentimentele legate de zambet. „Oamenii care zambesc 44 , 
a spus el, „tind sa indepUneasca mai eficient activitaple de predare §i van- 
zare §i sa creasca copil mai ferieifi, Un zambet transmite mult mai multe 
informapi dec&t o incruntare. Acesta e motivul pentru care iheurajarea e o 
metoda de invatare mult mai eficienta decat pedeapsa. 44 

Managers de resurse umane dintr-un mare magazin newyorkez mi-a 
spus ca prefers sa angajeze o vanzaioare care nu §i-a terminat §coafa pri- 
mara, dar are un zambet placut, decSt sa angajeze un doctor in filozofie cu 
un chip sumbru, 

Efectul unui zambet e puternic, chiar atunci cand este nevSzut. Com- 
paniile de telefonie de pe cuprinsid Statelor Unite au un program numit 
^puterea lelefonului 44 care este oferit angajadlor ce folosesc telefonul pentru 
v anzarea produselor sau servieiilor lor. In acest program este sugerat sa zam- 
in timp ce vorbe§ti la telefon. „ZambetuT 4 tau se transmite prin vocea ta, 

Robert Cryer, managerul unui departament de computere din cadrul 
Une i companii situate in Cincinnati, Ohio, a povestit cum a reu§it sa 
S^seasca candidatul potrivit pentru un post dificil de ocupat: 

^Am incercat cu disperare sa recrutez un doctorand in $tiinta compu- 
l crelor pentru departamentu] meu. In cele din urma, am localizat un tanar 
Ce av ea calificarile ideale care urnta sa absolve Universitatea Purdue. 
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Dupa cateva conversapi telefonice, am aflat cA avea oferte de la alte 
companii, multe dintre ele fiind mai niari $i mai de succes decat a mea* 
Am fost incantat cand mi-a acceptat oferta* Dupa ce a inceput lucrul, bam 
intrebat de ce ne-a ales pe noi in detrimentul celorlalte companii* El a facut 
o pauzA §i a spus: «Cred cA a fost din cauzA cA managerii de la celelalte 
companii au vorbit la telefon pe un ton rece, strict profesional, fapt care 
m-a facut sA mA simt doar ca ohieclul unei alte tranzacpi. Vocea ta a sunat 
ca §i cum te bucurai sA mA auzi, ca §i cum doreai cu adevArat sA fac parte 
din organizapa ta,» Pop fi sigur cA incA rAspund la telefon zambind*“ 

Pre$edintele comisiei de directori a uneia dintre cele mai man companii 
producAtoare de cauciuc din Statele Unite mi-a spus ca, potrivit observant* 
ilor sale, oamenii obpn rareori succesul intr-o activitate dacA nu le place sa 
o facA* El nu crede prea mult in vechea zicala potrivit cAreia doar munca 
trudnica e cheia magica care va deschide u$a dorintelor noastre. „Am 
eunoscut oameni 14 , a spus el, „care au obpnut succesul pentru ca s-au simpt 
excelent conducandu-$i afacerea, Ulterior, am vAzut acei oameni schim- 
bandu-se pe masura ce distracpa s-a transformat in munca. Afacerea deve- 
nise plicticoasA* §i-au pierdut toata bucuria legata de ea §i au e§uat*“ 

Trebuie sA te simp bine atunci cSnd intMne^ti oameni, dacA te a§iepp ca 
ei sa se simta bine cand te int&lnesc. 

Am rugat mii de oameni de afaceri sa zambeascA cuiva in fiecare ora a 
fiecarei zile din fiecare sAptAmanA* A functional? Sa vedem... lata o scri- 
soare de la William B* Steinhardt, un agent de bursa din New York* Cazul 
sAu nu este izolat, De fapt, e tipic pentru alte sute de cazuri* 

„Am fost cAsAtorit mai mult de optsprezece ani, a scris domnttl 
Steinhardt, i ar in tot acest timp, rareori i-am zambit sopei sau am schimbat 
douazeci de cuvinte cu ea din momentul trezirii $i pan A plecam la serviciu. 
Eram una dintre cele mai morocanoase persoane care a fost vAzutA vreo- 
data pe Broadway* 

Cand m-ai rugat sa vorbesc despre experientele mele legate de zambet, 
m-am gandit s& incerc sa zSmbesc vreme de o sAptAmanA* Astfel incat, in 
dimineata urmatoare, in timp ce imi pieptanam pAruI, mi-am privit chipul 
sumbru in oglinda mi-am spus: «Bill, azi vei renunfa ia privirea aia 
incruntata de pe fata* Vei zambi, §i vei incepe chiar acum.» In limp cc 
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m-am a$ezat la micul dejun, mi-am saiutat sopa spunandu-i, zambind, 
«BunA dimineata, dragaU 

M-ai avertizat ca poate va fi surprinsA. Ei bine, i-ai subestimat reaepa. 
A fost uluita* A fost socata. I-am spus ca pe viitor se poate a§tepta in mod 
constant la un astfel de comporlament din partea mea $i am continual sa o 
salut in fiecare dimineata. 

Schimbarea mea de atitudine a adus mat midta fericire in casa noastrA 
in cele doua luni de cand am inceput sa fac acest lucru comparariv cu anul 
trecut. 

Cand plec la birou, il salut pe liftierul din cladirea mea de apartamente 
cu «Buna dimineata!® §i un zSmbet. il intampin pe portar cu un zambet. 
fi zambesc casierei din cabina de metrou cand ii cer bani mArunp. In timp 
ce ma aflu in sala de tranzaeponare a bursei, le zAmbesc oamenilor care 
pana recent nu m-au vAzut niciodatA zSmbind* 

Am observat ca toata lumea imi raspunde la zambete. Ii intampin bine 
dispus pe cei care vin la mine cu reclamatii* Le zambesc in timp ce ii ascult 
§i imi dau seama ca problemele sunt rezolvate mult mai u§or* Descopar cA 
zambetele imi aduc dolari, mulp dolari in fiecare zi* 

Impart bii oul cu un alt broker. Until dintre funeponarii s£i e un tanAr pla- 
cut, iar eu am fost atat de incantat de rezultatele obpnute, incat i-am povestit 
recent despre noua mea filozofie din domeniul relapilor umane. Apoi, tanArul 
mi-a mArtuiisit ca, atunci cand am venit prima oarA s£ impart biroul cu firma 
sa, m-a perceput ca pe un barbat teribil de mohorat doar recent $i-a schim¬ 
bat parerea. Mi-a spus c£ eram cu adevArat uman atunci cand zSmbeam. 

Am eliminat, totodata, criticile din conduita mea. Acum ofer aprecieri 
?i laude in locul mustrarilor. Am incetat sA mai vorbesc despre ceea ce 
doresc. Acum incerc s£ privesc lucrurile din punctul de vedere al celeilalte 
persoane* Iar aceste lucruri mi-au revoluponat realmente viafa* Sunt un om 
c u totul diferit, un om mai fericit, mai bogat, mai bogat in prietenii in 
Riomente de fericire, singurele lucruri care conteazA*^ 

Nu ip vine sA zambe^U? Atunci ce pop face? Doua lucruri* Mai intai, 
forteazA-te sA zambe^ti* DacA e§ti singur, forteazA-te sA fluieri, sA fredonezi 
0 tnelodie sau sA canp* ComportA-te ca si cum ai fi deja fericit, iar aceastA 
tonduitA te va face fericit* latA cum explicA acest lucru psihologul §i filozoful 
William James: 
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„Acpunea pare sA urmeze sentimentului, ins A, in realitate, actiunea 
sentimental se manifests impreunA, iar prin reglarea acpunii, care este mai 
mult sail mai pupn sub controlul vointei, putem sA reglAm indirect senti¬ 
mentul, care nu se aflA sub acest control. 

Astfel, calea voluntary suveranA cAlre buna dispozipe, in cazul in care 
ne-o pierdem, e sA ne ridicAm voio§i, sA action Am $i sA vorbim ca §i cum 
am simp deja starea de buna dispozipe/ 1 

Fiecare om din lume cauta fericirea §i exists o cale sigura de a o gAsi: 
controiandu-p gandmile. Fericirea nu depinde de imprejurArile exterioare, 
ci de condipile interioare. 

Nu ceea ce ai sau ceea ce e$ti ori locul in care te aili sau lucrurile pe 
care le faci sunt cele care te fac fericit ori nefericit, ci felul in care te gan- 
des?ti la toate acestea. De exemplu, doi oameni se pot aila in acela^i loc, 
fAcSnd acela§i lucru; ambii pot sA dispunA de un capital financiar §i de un 
prestigiu egal §i totu§i unul poate fi nefericit, iar celslalt nefericit. De ce? 
Din cauza unei atitudini mentale diferite. Am vAzut la fei de inulte chipuri 
fericite printre tAranii sAraci muncind cu uneltele lor primitive in cAldura 
devastatoare a tropicelor, dupA cum am vAzut la oamenii din birourile 
dotate cu aer conditional in New York, Chicago sau Los Angeles. 

,,Nu exists nimic bun sau rAu, a spus Shakespeare, insA gandirea face 
aceastA distincpe/ 

Abe Lincoln a remarcat odatA cA „majoritatea oamenii or sunt fericib in 
m&sura in care i§i propun sa fie“. Avea dreptate. Am vAzut o ilustrare vie 
a acestui adev&r in dmp ce urcam scArile gArii Long Island Railroad din 
New York. Chiar in fata mea, treizeci sau patruzeci de bAiefi invalizi, aju- 
tad bastoane §i de carje, se chinuiau sa urce scArile. Unul dintre ei a tre- 
buit sA fie cArat. Am fost uimit de rasetele ?i de veselia lor. Am vorbit 
despre asta cu unul dintre barbapi care aveau grijA de copii. „0, da“, a 
spus el, „atunci cand un baiat i§i da seama ca va fi infirm o viata mtreagSl 
!a incepul e §ocat; insa dupa ce depA§e§le §ocu1, de obicei se impaca cu 
soarta §i devine la fei de fericit ca bAiepi normali,* 4 

Am simpt ca acei baled meritau admirapa mea. Ei m-au invatat o lecpe 
pe care sper sa nu o uit niciodata. 

Faptul de a munci de unul singur intr-o camera inchisa nu e doar seru- 
nul unei existente solilare, insA aceastA siluape lipse^te, lotodalA, persoana 
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respectiva de oportunitatea de a-§i face prieteni printre ceilald angajap ai 
c ornpaniei, Maria Gonzalez, din Guadalajara, Mexic, a avut un astfel de loc 
de muncA, Ea a invidiat camaraderia dintre alti oameni din companie in 
limp ce le auzea flecArelile §i riisetele. Cand a trecut pe langA ei in primele 
g&ptAmani ale activitApi sale, a privit timida in directia opusA. 

Dupa cateva s&ptAmani, $i-a spus; „ Maria, nu te pop a§tepta ca acele 
femei sa vina la tine. Trebuie sa Ie§i din birou $i sa stai de vorba cu ele.“ 
Data viitoare cand a venit la dozatorul de apa platA, le-a oferit celor din jur 
cel mai luminos zambet al ei §i a spus fiecarei persoane intalnite „BunA, 
cum va simdd azi?“ Efectul a fost imediat, Zambetele $i saluturile i-au fost 
intoarse, holul a parut mai luminos, iar locul de munca mai prietenos, 
Maria $i-a facut cunostin|e, dintre care o parte s-au transformat in prie- 
tenii. Locul ei de munca $i viata sa au devenit mai placute si mai interesante. 

Parcurge atent acest sfat intelept, exprimat de eseistul §i publicistul 
Elbert Hubbard, insa nu uita ca el nu ip va fi de folos in cazul in care nu 
3 si aplici dupa ce 3 cite$ti: 

De fiecare data cand ie§i afarA, ridicA-p barbia, fine fruntea sus §i inspirA 
adanc; soarbe razele de scare; intampina-ti prietenii cu un zambet $i pune 
suflet in fiecare str anger e de man a. Nu te teme ca vei fi gre$it Tnteles nu irosi 
niciun moment g&idindu-te la du^manii tai. Incearca sa ip fixezi ferm in minte 
ce p-ar placea sa faci; apoi, fara sa ip schimbi direepa, te vei indrepta direct 
eatre scop. Men|ine-p atenpa asupra lucnmtor mari §i minunate pe care ai 
vrea sa le faci, iar apoi, pe mAsura ce zilele tree, te vei folosi incon§fient de 
oporlunitaple necesare impbniiii dorintei tale, precum coralul absoarbe din 
curenpi marini elementele de care are nevoie. Vizualizeaza in mintea ta per¬ 
soana onorabUa, utila care doresti sA fii, iar gandul pe care il mentii te va trans¬ 
forma in curSnd in persoana respective. Gandul e suprem. PAstreazA o 
alitudine mentalA adecvatA — adtudinea curajului, a sinceritAtii §i a bunei dispo- 
zipi. A gandi corect inseamnA a crea. Toate lucrurile vin prin dorintA fiecare 
rugAciune sincerA prime^te rAspuns. Devenim lucrurile asupra cArora e fixatA 
mintea noastrA. RidicA-p bArbia tine fruntea sus. Suntcm zei in crisalidA. 

Chinezii antici erau un popor intelept, cu o in|elegere profundA a lumii, 
^ au avut un proverb pe care tu §i eu trebuie sA 3 notAm sA 3 purtAm cu 
n °L El sunA a$a: „Un om a! cArui chip nu zambe$te nu trebuie sA-si 
e schidA magazin. u 
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Zambelul tAu e mesagerul bunAvointei tale, Zam betid tAu lumineaza 
viata tuturor celor pe care ii intalne§ti. Pentru cineva care a vAzut o duzina 
de oameni mcruntandu-se, privind suinbru sau intorcandu-^i fafa, zambe¬ 
tul tAu e ca un scare care apare printre non. In special atunci cSnd 
persoana respeetivA e supusA presiunilor din partea $efilor, clienplor, pro- 
fesorilor, pArmplor sau copiilor, un zambet o poate ajuta sA i§i dea seama 
cA nu e totul lipsit de sperantA, ca mai existA bucurie pe lume, 

Cu cativa ani in urmA, conducerea unui magazin universal din New 
York City, in semn de recunoa^tere a presiunii sub care se allau vanzatorii 
in zilele din ajunul CrAciunului, a prezentat publicului, in reclamele com- 
paniei, urmatorul principiu filozofic agreabil: 

Valoarea unui zambet de Craciun 

Nu costa nimic, insA creeazA mult. 

Ii imbogate$te pc cei care A primesc, fara sa ii impovAreze pe cei care 
daruiesc. 

Se produce intr-o clip A, iar amintirea sa dAinuie§te uneori pentru 
totdeauna* 

Nimeni nu e atat de bogat incat sa poata trai fara el tofi cei sAraci sunt 
imbogatiti de beneficiile sale, 

CreeazA fericire in casA, exprimA bunavoin]a intr-o afacere §i e semn de 
recunoastere intre prieteni, 

E odihna pentru cei obosifi, speranta pentru cei descurajati, lurninA 
pentru cei tri§ti, cel mai bun antidot natural pentru necazuri. 

§i totu$i, el nu poate fi cumpArat, cer§it, imprumutat sau furat, intrucat 
nu devine un bun accesibil pentru nimeni decAt in clipa in care este dAruit. 

Iar dacA in perioada ultimelor cumpArAturi de CrAciun unii dintre 
vanzatorii no$tri pot sA fie prea obosi|i pentru a-b oferi un zambet, te putem 
ruga sA le dAruiesti tu until? 

Pentru cA nimeni nu are mai mare nevoie de un zambet deeat cei care 
nu mai pot zSmbi deloc! 


PRINCIPIUL 2 
Zambeste, 


3 

Daca nu procedezi astfel, vei avea necazuri 


In 1898, s-a produs un eveniment tragic in Rockland County, New 
York, Un copil a murit, iar in acea zi lumea se pregAtea sA meargA la 
mmormantare. 

Jim Farley s-a dus in grajd sA %i scoatA calul, PAmantul era acoperit cu 
zApada, aerul era rece $i proaspAt, calul nu mai fAcuse mi^care de zile 
intregi, iar in timp ce era dus la jgheabul cu apA, el s-a rotit in joacA, a 
aruncat cu ambele copit e in aer §i 1-a ucis pe Jim Farley, Astfel, satul Stony 
Point a avut parte de douA inmormantAri in loc de una. 

Jim Farley a lAsat in urma lui o vAduvA §i trei bAieti, precum o asigu- 
rare de cateva sute de dolari, 

Fiul sAu cel mai mare, Jim, avea zece ani §i a mers sA lucreze intr-o 
cArAmidArie, invartind nisip §i turnSndu-I in matrife, apoi intorcand cArA- 
mizile pe margine pentru a se usca la soare. Acest bAiat, pe mime Jim, nu 
a avut nieiodatA §ansa sA inve(e prea mult A carte, InsA, cu genialitatea sa 
naturala, s-a priceput sA se facA plAcut oamenilor, astfel incat a intrat in 
politicA, iar pe mAsurA ce anil s-au scurs, $i-a dezvoltat o abilitate ie^itA din 
c omun de a-§i aminti numele oamenilor, 

Nu a intrat nieiodatA intr-un liceu, insA inainte sA implineascA patruzeci 
§ase de ani, patru universitAp i-au acordat diplome onorilice, iar el a 
^evenit pre§edinte al Comitetului National Democrat diriginte general al 
Statelor Unite, 

L-am intervievat odatA pe Jim Farley §i l-arn intrebat care e secretul sue- 
Cesu lui sAu. El a alirmat: „Munca asiduA u , iar eu i-am spus: „Hai, nu glumi*“ 
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El m-a intrebat care cred ca e secretul succesului sau. Eu am f&spuns: 
„Injeleg ca pop refine prenuniele a zece mii de persoane/" 

„Nu, te in§eli u , a spus el- „Pot $a re^in prenuniele a cincizeci de mii de 
oamenL" 

Fii sigur de asta. Abilitatea respective 1-a ajutat pe domnui Farley sa II 
aduca pe Franklin D. Roosevelt la Casa Alba atunci cand a administrat 
campania lui Roosevelt, in 1932- 

In anii in care Jim Farley a calatorit ca reprezentant de vanzari pentru 
un producator de ipsos §i in perioada in care a activat ca funcponar in 
Stony Point, a constant un sistem de memorare a numelor. 

La inceput, acesta era simplu. De liecare data cand intalnea o persoana 
noua, el afla numele complet al acesteia si unele informapi despre familia, 
afacerile §i opiniile ei politice. %i fixa bine in minte datele, ca parte a unei 
imagini, iar la urm&toarea intalnire, chiar daca aceasta avea loc dupa ani 
de zile, era in masura sa ii stranga mana, sa intrebe ce mai fac membrii 
familiei nalbele din curtea casei- Nu e de mirare ca §i-a dezvoltai un 
mare grup de admiratori! 

Timp de cateva luni inainte de inceperea campaniei pentru presedinpe 
a lui Roosevelt, Jim Farley a redactat sute de scrisori, zilnic, adresate 
oamenilor din stateie vestice si nord-vestice. A urcat intr-un tren §i in noua- 
sprezece zile a parcurs douazeci de state $i o distant de douasprezece mii 
de mile, calatbrind cu trasura, trenul, automobilul si vaporul, Ajungea in 
oras* se intalnea cu alegatorii la rnasa de pranz, la micul dejun, la ceai sau 
la cina si purla cu ei o „discupe de la om la om u . Dupa care pieca in viteza 
catre urmatoarea destinape. 

Imediat ce s-a inters in est, a scris o scrisoare unci persoane din fiecare 
oras pe care ba vizitat, cerand o lista a tuluror oaspeplor carora le-a vorbit 
Lista finala conpnea mii §i mii de nume si totusi, fiecarei persoane de pe 
lista i s-a acordat onoarea de a primi o scrisoare personals din partea lut 
James Farley. Scrisorile incepeau cu „Draga BiU“ sau „DragS jane“ si se 
incheiau mereu semnate „Jim w . 

Jim Farley a descoperit devreme ca omul obisnuit este interesat de 
numele sau mai mult decat de toate celelalte nume de pe p&mant puse 1# 
un loc. Aminteste-p acel nume, roste$te-l cu usurinta §i vei oferi un comp® 
ment foarte eficient. Insa uitS-1 sau rosteste-1 gresit si ai un dezavantaj 
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jitajor. De exemplu, odata, am organizat, la Paris, un curs pe tenia dis- 
c ursuiui public si am expediat prin posta formulare de Tnscriere tuturor 
I'ezidenplor americani din ora$. Secretarele franceze, posedand aparent 
pupne cunostin|e de limbs englezS, an introdus numele la masina de scris 
au facut, in mod natural, gafe. Administratoru! unei mari band ameri- 
cane din Paris, de exemplu, rni-a trimis o dojana usturatoare pentru ca 
numele sau fusese dactilograliat gre§it 

Uneori e dificil sa id aminte§ti un nume de familie, in special daca 
acesta e greu de pronun|at. In loc sa incerce sa il invete pe de rost, unele 
persoane il ignora si folosesc numele mic al persoanei. Sid Levy a discutat 
o vreme cu un client pe nume Nieodemus Papadoulos. Majoritatea oame¬ 
nilor il numesc, pur si simplu, „Nick“. Levy ne-a spus: „Am facut un efort 
special de a-i repeta numele de familie de cateva ori inainte de ad suna la 
telefon. Atunci cand 1-am salutal rostindud numele tntreg, «BunS ziua, 
domnule Nieodemus Papadoulos», el a fost socat. Timp de ceea ce a parut 
sa fie cateva minute, nu am primit niciun raspuns din partea lui. In cele din 
urrnS, a spus cu lacrimile rostogolindu-i-se pe obraji: «Domnule Levy, in 
top cei cincisprezece ani de cand mS afiuin aceasta (arS, nimeni nu a facut 
vreodata efortul de a-mi rosti numele corectV* 

Care a fost motivul din spatele succesului inregistrat de Andrew Carnegie? 
El a fost numit Regele 0|elului, desi sda pupne lucruri despre fabrica- 
rea otelului. Avea sute de oameni care munceau pentru el §i care stiau mult 
mai multe despre otel dec§t eL 

a 

Insa stia cum sa se poarte cu oamenii, iar acesta a fost lucrul care 1-a 
imbogSpt. El a manifestat, de timpuriu, un Her pentru organizare, un geniu 
in sfera leadershipului, Pans cand a implinit zece ani, a descoperit impor- 
tan(a uluitoare pe care oamenii o aeords propriului lor nume- §i a folosit 
a ceasta descoperire pentru a obpne cooperarea, Pentru a exemplifica: pe 
c «nd era copil si se alia in Scotia, a primit un iepure, mai precis, o mama 
le puroaicS- In curand, a avut un cuib intreg de iepurasi $i nimic cu care sa 
i] hraneasca- Insa a avut o idee stralucita. Le-a spus baieplor fetelor din 
canier ca, daca vor ie§i afara si vor culege suficient trifoi §i destule papadii 
P e nU u a hrani iepurii, el le va da numele lor. 

Planul a funeponat de minune, iar Carnegie nu 1-a uitat niciodata. 
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Dup& ani, el a facut miHoane de dolari utilizand in afaceri aeeea§i 
psihologie. De exemplu, a dorit s& vanda $ine de otel companiei Pennsylvania 
Railroad. JL Edgar Thomson era pe atunci pre§edintele Pennsylvania 
Railroad. Astfel, Andrew Carnegie a construit o fabric^ urias& de o\el in 
Pittsburgh $i a numit-o „Edgar Thomson Steel Works 4 '. 

Iat& o intrebare. Vezi dac<J pop ghici raspunsul. Atunci cand Pennsylvania 
Railroad a avut nevoie de §ine de ofel, de unde crezi ca le-a cuinp£rat 
J. Edgar Thomson? De la Sears, Roebuck? Nu. Nu. Gre§e$ti. Mai incearca 
o data. Cand Carnegie §i George Pullman se luptau pentru supremape in 
domerdul vagoanelor de dormit, Regele Gtelului §i~a amintit inca o datft 
lecpa iepurilor. 

Central Transportation Company, pe care o controla Andrew Carnegie, 
se afla in competipe cu firma pe care o de{inea Pullman. Ambii se str£- 
duiau s& obpna contractul cu Union Pacific Railroad, luandu-se in coarne, 
sc&zand preturile dislrugand orice §ans£ de a obpne vreun profit. Atat 
Carnegie, cat §i Pullman au mers la New York pentru a se int&lni cu mem- 
brii consiliului de administrape de la Union Pacific. Intalnindu-1 pe rivalul 
s&u intr-o sear£ la St. Nicholas Hotel, Carnegie a spus: „Bun& seara, dom- 
nule Pullman, nu-i a§a ca suntem doi nebuni?“ 

„Ce vrei sa spui?“, a intrebat Pullman. 

Dupl care Carnegie i-a m&rturisit ce avea in minte — o unire a intere- 
selor lor. A descris in termeni str&lucitori avantajele care ar fi deeurs din 
colaborare, in locul rivalitapi, Pullman a ascultat atent, ins£ nu era pe 
deplin convins. La urma a intrebat: „Cum ai numi noua companie?“, iar 
Carnegie a raspuns prompt: „P&i, Pullman Palace Car Company, evident/' 
Chipul lui Pullman s-a luminal. „Vino in camera me a 44 , a spus el, „pen- 
tru a discuta detaliile/' AceastS discupe a fecut istorie. 

Politica de memorare si de onorare a numelor prietenilor §i asociaplor 
sai a fost unul dintre secretele conducerii lui Andrew Carnegie. El a fost 
mandril de faptul e& se putea adresa mult ora dintre muncitori pe numele 
lor mic s-a I&udat c&, in perioada in care s-a aflat personal la eonducere, 
nicio grevS nu a tulburat vreodata activitatea din fabricile sale de otel 
Benton Love, pre$edinte al Texas Commerce Bancshares, crede c3, p€ 
masura ce o corporate i§i l&rge^te dimensiunile, ea devine mai rece¬ 
nt) modaltlate de a o ine&lzi, a spus el, este sa ip aminte§ti numele 
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persoanelor. Directorul executiv care imi spune c& nu poate repne numele 
persoanelor recunoa^te ca nu i§i poate aminti o parte semnificafiva a afa- 
cerii §i opereaza pe nisipuri mi§catoare/ 4 

Karen Kirsech, de la Rancho Palos Verdes, California, insoptoare de 
zbor pentru cooipania TWA, §i-a fecut un obicei din a memora numele cSt 
m ai multor pasageri §i din a li se adresa pe nume atunci c&nd ii serve^te. 
Acest lucru i-a adus multe complimente legate de serviciile sale, exprimate 
adit ei direct, cat §i liniei aeriene, Un pasager a scris: „0 perioada nu am 
mai zburat cu TWA, insa de acum inainte voi folosi numai serviciile aces- 
tei companii. Simt ca linia dumneavoastra aeriana a devenit una foarte per- 
sonalizata, iar acest lucru este foarte important pentru mine/' 

Oamenii sunt atSt de mandri de numele lor, incat incearca sa il per- 
petueze cu orice prep Chiar $i batranul galagiosu! P.T. Barnum, cel mai 
mare artist al vremii sale, dezamagit de faptul ca nu avea fii care sa ii 
poarte numele, La oferit nepotului s£u, C,H, Seeley, 25 000 de dolari pen¬ 
tru a lua numele de „ Barnum 44 Seeley. 

Timp de secole, nobilii si inagnatii i-au sprijinit pe arti$ti, muzicieni 
autori, cu condipa ca ace$tia sa le dedice operele. 

Bibliotecile §i muzeele datoreaza cele mai bogate colecpi unor oameni 
care nu pot suporta gandul ca numele lor va dispSrea din memoria colec- 
tiva. New York Public Library i$i are colecfiile Astor §i Lenox, Metropolitan 
Museum perpetueaza numele lui Benjamin Altman si J.P. Morgan. 
§i aproape fiecare biserica este in£rumusetat& de vitralii ce eomemoreaz^ 
numele donatorUor. Multe dintre cladirile situate in campusurile universitare 
poarta numele celor care au donat sume mail de bani pentru aceasta onoare. 

Majoritatea oamenfior nu i^i amintesc nume de persoane, din simplul 
motiv nu investesc timpul energia neeesare pentru a se concentra, a 
fepeta §i a-§i fixa numele permanent in mintea lor, i§i cauta scuze; sunt 
prea ocupafi, 

Probabil c^ nu au fost mai ocupap decSt Franklin D. Roosevelt, iar el a 
timp sa memoreze §i sa i§i aminteasca chiar §i numele mecaniciior cu 
c ^re a venit in contact, 

Sa mai dau un exemplu. Compania Chrysler a construit o marina spe- 
C1 ak pentru domnul Roosevelt, care nu putea folosi un automobil standard 
Pentru ca avea picioareie paralizale. W r ,F, Chamberlain §i un mecanic au 
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Kvrat marina la Casa Alba* Am in fa{a inea o scrisoare din parlea dovnnului 
Chamberlain, in care acesta relateaza: „L-am inva(at pe pre$edintel© 
Roosevelt cum s& manevreze o ma$ina cu o tnulfime de dispositive neobi^ 
nuite, TnsA el m-a invatat pe mine multe despre arta rafmata a relafiilor cu 
oamenii. 46 

„Cand am sunat la Casa Alba“, mai scrie doninul Chamberlain, „pre§e- 
dintele a fost extrem de placut §i de vesel Mi-a spus pe nume, m-a facut sa 
ma siml in largul meu m-a impresionat in special prin faptul ca era in 
mod esenfial interesat de lucrurile pe care trebuia sa i le arat §i sa i le 
explic. Marina a fost proiectata in a$a fel incSt sa poata fi manevrata 
manual in mtregime* 0 mulfime de oameni s-au adunat pentru a o vedea, 
iar el a remarcat: «Cred ca e minunata. Tot ceea ce trebuie sft faci e sa 
atingi un buton, iar ea se mi^ca §i tu o pofi conduce fara efort* Cred ca e 
grozav — nu $tiu ce o pane in mi§care* Mi-ar placea sa am timp sa o dez- 
membrez §i sa v£d cum functioneaza.» 

Cand prietenii $i asociapi lui Roosevelt au admiral maxima, el a spus in 
prezenta lor: «Domnule Chamberlain, apreciez timpul §i energia pe care 
le-ai investit in dezvoltarea acestei ma§mi, E o treaba absolut minunata.* 
A admiral radiatorul, oglinda retrovizoare specials ceasul, farul special, 
tipul de tapiferie, pozifia scaunului §oferului, valizele speciale din portba- 
gaj cu monograma sa pe fiecare din ele* Cu alte cuvinte, a observat fiecare 
detaliu pe care §tia ca 1-am gandit indelung* A avut grij& sS atragS atenpa 
doamnei Roosevelt, domni§oarei Perkins, Secretarul Muncii, $i secretarei 
sale asupra acestor diverse piese de echipament* A chemat pans ?i hamalul 
Casei Albe $i i-a spus: «Ceorge, ai rnare grija de aceste valize,» 

Cand lecfia de soferie s-a incheiat, pre^edintele s-a intors catre mine $i 
a spus: «Ei bine, domnule Chamberlain, cei din Sistemul Federal de 
Rezerve mS a§teaptS de treizeci de minute* Cred ca ar fi mai bine sa m3 
intorc la lucru. w 

Am luat cu mine la Casa Alba un mecanic* l-a fost prezentat lui 
Roosevelt la sosire* Nu a vorbit cu pre^edintele, iar Roosevelt i-a auzit 
numele o singura data. Era un tartar timid, care a ramas retras, lns*L 
inainte de a ne parasi, pre$edintele s-a uitat dupa mecanic, i-a strans mana, 
i-a spus pe nume si i-a mulpimit pentru ca a venit la Washington* §i nu era 
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nim ic superficial in aceasta multumire* Pre§edintele a fost sincer, 
\m simfit acest lucru. 

La cateva zile dupa ce m-ara intors in New York, am primit o fotografie 
r u autograf a pre§edintelui Roosevelt $i o mica nota de mulpimire in care 
cxprima inca o data mul|umirile pentru asisten^a* Pentru mine ramane 
un mister felul in care a gasit timp sa faca asta*“ 

Franklin D* Roosevelt $tia ca una dintre cele mai simple, mai evidente 
mai importante modalitafi de a castiga bunavoin^a semenilor era sa i§i 
aniinteasca numele persoanelor intalnite sa u faca pe oameni sa se simta 
importanti, dar cap dintre noi pun in practica acest prmcipiu? 

In jumatate dintre situapile in care ni se face cuno$tinta cu o persoana 
straina, discutam timp de cateva minute si nici macar nu ne putem aminti 
numele acesteia in momentul in care trebuie sa ne luam la revedere. 

Una dintre primele lec{ii pe care le invata un politician e aceasta: „A-p 
aminti numele unui alegator e o dovada a capacitapi de conducere politica. 
A-l uita inseamna ca vei fi uitat la ran did tau*“ 

Iar abditatea de a-p aminti nume e aproape la fel de importanta in afa- 
ceri §i in contactele sociale pe cat este in politica. 

Napoleon al Til-lea, irnparatul Frantei §i nepotul marelui Napoleon, s-a 
laudat ca, in ciuda responsabilitatilor sale regale, putea sa i§i aminteasca 
numele fiecarei persoane pe care ainlalnit-o* 

Tehnica sa? E simpla* Daca nu auzea in mod distinct numele, spunea: 
,Jmi pare rau. Dar nu am auzit clar numele tau/' Apoi, daca era un nume 
neobi^nuit, intreba: „Cum se scrie?“ 

Pe durata conversafiei, se straduia sa repele numele de cateva ori §i 
incerca sa il asocieze in mintea sa cu insu^irile, expresia facials infad- 
?area generala a persoanei. 

Daca persoana prezenta o anurnita importanta, Napoleon depunea efor- 
^ttri chiar mai mari. Imediat ce Inalfimea Sa Regala ramanea singur, scria 
n amele pe o bucapca de haifie, il privea, se concentra asupra lui, il iixa in 
^niorie $i apoi rupea hartia. In acest mod, obfinea o impresie vizuala a 
flumelui, dupa cum o impresie auditiva* 

Acest proces necesita timp, insa „Bunele maniere“, a spus Emerson, 
^smit aicatuite din rnici sacrificii*^ 
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Importanta memorSrii §i folosirii numelor mi e doar privilegiul regilor 
al directorilor de companii. Ea funcponeaza in cazul tuturor. Ken 
Nottingham, un angajat al General Motors din Indiana, servea de obicei 
niasa de pranz la cantina companiei. A observat ca femeia care lucra dupa 
tejghea avea mereu privirea incruntata. „Facea sandvi$uri de aproape 
doua ore, iar eu nu eram pentru ea decat un alt sandvi§. I-am spus ce 
doream. A cantarit §unca pe o balan^a mica, a adaugat o foaie de salata, 
cafiva cartofi prajip §i mi le-a mmanat. 

A doua zi am trecut prin acela§i scenariu. Aceea§i femeie, acelea$i 
priviri incruntate. Singura diferenta a fost c3 am observat ecusonul cu 
numele ei. Am zambit §i am spus «Buna, Eunice*, dupa care i-am dat 
comanda. Ei bine, a uitat de cantar, a pus §unca din belsug, mi-a dat trei 
felii de salata §i a pus pe tava cartofi prajifi pans au dat pe dinafara.“ 

Ar trebui sS con§tientizam magia conpnuta de un nume §i sa ne dam 
seama ca acest lucru e definut in intregime §i complet de persoana pe care 
o Tntalnim §i de nimeni altcineva. Numele e cel care diferenpaza individul, 
care il face sa fie unic in raport cu ceilalp. Informatiile pe care le impar- 
t5§im sau cererile pe care le exprimam dobandesc o importanta specials 
atunci cand abordam situafia cu numele individului. De la chelnerita la 
director, numele va face minuni in relatiile noastre cu ceil alp. 


PRINCIPIUL 3 

Nu uita cS numele unei persoane este, pentru cel in cauzfi, 
cel mai dulce $i mai important sunet. 


4 


O modalitate u§oara de a deveni 
un partener placut de conversatie 


Cu ceva timp in urma, am pardcipat la un joc de bridge, Nu joc bridge — 
era acolo §i o femeie care nici ea nu juca bridge, Aflase ca fusesem mana- 
genii lui Lowell Thomas inainte ca el sa ajunga la radio §i ca am calatorit 
foarte niult prin Europa, ajutandud sa pregateasca prelegerile ilustrate de 
ealatorie pe care urma sa le sus^na. Astfel, m-a rugat: „0h, domnule 
Carnegie, vreau sa imi poveste§ti despre toate locurile minunate pe care 
le-ai vizitat $i despre toate priveli§tile frumoase pe care le-ai v4zut." 

C&nd ne-am a$ezat pe sofa, femeia a marturisit ca ea §i sotul ei se intor- 
sesera recent din Africa, „ Africa!", am exclam at, „Cat de interesant! 
Am dorit mereu sa vad Africa, insa nu am ajuns niciodata acolo, eu excep- 
|ia unei opriri de douazeci patru de ore in Alger, Spune-mi, ai vizitat 
„big»game country"? Da? Cat de norocoasa e§ti! Te invidiez. Spune-mi mai 
multe despre Africa." 

A vorbit pe acest subiect patruzeci §i cinci de minute, Nu m-a mai intre- 
bat despre locurile in care fusesem si despre ceea ce vazusem, Nu voia sa 

auda vorbind despre calatoriile mele. Tot ceea ce dorea era un asculta- 
tor interesat, astfel incat i§i putea extinde ego-ul §i vorbi despre locurile pe 
care le vizitase, 

A fost neobi^nuit comportamentul ei? Nu, Majoritatea oamenilor sunt a$a. 

De exemplu, am intalnit un distins botanist, la o masa festiva oferita de 
Un editor din New York, Nu mai vorbisem niciodata cu un botanist am 
^escoperit ca e o persoana fascinanta. M-a f&cut practic sa imi inclin trupul 
catre marginea scaumdui sa il ascult in timp ce a vorbit despre plantele 
e *otic e experientele din domeniul dezvoltarii unor noi forme de via(a 
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vegetala $i al gradinilor interioare {mi-a relatat unele lucruri uiniitoare 
despre banalul carlof). Am avut o mica gr&dinS interioara, iar el a fost sufi- 
cient de amabil pentru a-mi spune cum sa-mi rezolv problemele, 

Dupa cum am spus, ne aflam la o masa festive, Trebuie s£ fi fost acoio 
o duzina de aid invilap, insa am violat toate canoanele curtoaziei, am igno- 
rat restul lumii §i am vorbit ore intregi cu botanistul. 

S-a fecut miezul noppi, am spus „Noapte buna“ tuturor am plecat, 
Botanistul s-a intors eatre gazda noastra §i a exprimat caleva complimente 
la adresa mea, Am fost „cat se poate de antrenant“. Am fost cutare 
cutare lucru, iar el a incheiat prin a spune ca am fost un „partener de con- 
versape cat se poate de interesant 44 . 

Un partener de discupe interesant? De ce? Abia daca scosesem o 
vorba. Nu a§ fi putut sa spun ceva, chiar daca a§ fi dorit, fara sa schimb 
subiectul, pentru ca nu §tiam despre botanica mai multe decat §tiam 
despre anatomia unui pingutn. Am ascultat insa atent* Am ascuitat pentru 
ca erarn realmente interesat. §i am simpt conversapa. In mod natural, aeest 
lucru i-a placut botanistului. Acel tip de ascultare e unul dintre cele mai 
frumoase complimente pe care le putem face oricui* „Pupne fiinje uniane, 
a sens Jack Woodford in Strangers in Love, rezista la magulirea implicate 
in atenpa concentrata pe care le-o acorda cineva.“ Am mers cliiar mai 
departe de a-i oferi o atenpe concentrate* L-am „aprobat inimos $i bam 
laudat eu darnicie 4 \ 

I-am spus ca in-am simpt extrem de bine ca am aflat foarte multe din 
conversapa respective (a^a a $i fost), l-am spus ca a$ fi dorit sa posed 
cuno$tm(ele sale (a$a a §i fost). I-am spus ca mi-ar placca sa cutreier c&m- 
purile impreuna cu el (a$a a fost). I-am spus ca vreau sa il intainesc din 
nou (a$a a fost). 

§i astfel l-am fecut sa ereada despre mine ca sunt un partener bun de 
discupe, cand, in realitate, abia daca fusesem un bun ascultator §i il incu- 
rajasem sa vorbeasca. 

Care e secretul, misterul unui interviu de afaceri de succes? Ei bine, 
conform fostului pre$edinte al Universitapi Harvard, Charles W. Eliot, 
„nu exista niciun secret magic al unei intalniri de afaceri fructuoase (...)• 
Atenpa exclusive acordata persoanei care ip vorbe§te este foarte impor- 
tanta. Nimic altceva nu flateaza la fe! dc mult/ 4 
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Eliot insu^i a fost un maestru al artei ascultarii. Henry James, unui 
dintre primii mail romancieri ai Americii, i§i aminte§te: „ Ascultarea docto- 
fU ]ui Eliot nu era o simple tacere, ci o forma de activitate. Stand foarte 
d r ept in §ezut cu m^inile iinpreunate pe genunchi, nefacand nicio mi^care 
cl i exceppa rotirii degetelor mari de la mana unui in jurul celuilalt mai 
re pede sail inai lent, el statea cu fata la interlocutor §i parea sa asculte atat 
cl t urechile, cat $i cu ochii. Asculta cu mintea §i cumpanea ateiit ceea ce lu 
aveai de spus in timp ce vorbeai (,,,), La sfar^itul unui interviu, persoana 
care discutase cu el sinpea i se acordase atenpe/ 4 

De la sine evident, nu-i a§a? Nu e nevoie sa studiezi timp de paint ani 
la Harvard ca sa descoperi a§a ceva, Cu toate acestea, cunoa§tem amandoi 
proprietari de magazine care inchiriaza spapi comerciale scumpe, cumpi£r& 
m^rfuri ieftine, i§i decoreaz^ ferestrele in inaniera atragatoare, cheltuiesc 
mii de do lari cu publicitatea si angajeaza vanzatori care nu sunt buni ascul- 
tatori, care ii intrerup pe cumparatori, ii contrazic, ii irita nu fac altceva 
decSt sa ii alunge din magazin. 

Un magazin din Chicago aproape ca a pierdut o clienta fidela, care chel- 
tuia cateva mii de dolari anual, pentru ca o vanzatoare nu asculta. Doamna 
Henrietta Douglas, care a urmat cursul nostru din Chicago, cumparase un 
palton la un pre( redus. Dupa ce a cumparat haina, a observat, acasa, ca 
avea o ruptura in captu^eala. A revenit la magazin a doua zi §i a rugat-o pe 
vanzatoare sa i-o inlocuiasca. Femeia a refuzat pana sa asculte plangerea 
ei; „Ap cumparat acest articol la reduceri 44 , a spus ea, A aratat un mesa] de 
pe perete, „Citip 4 \ a exclamat ea. »«Majfa vandutd nu se retumeaz&.» Odata 
ee ap cumparat-o, trebuie sa o pastrap. Coasep-va captu§eala singura/ 4 

„Dar marfa a fost defecta“, a insistal doamna Douglas. 

„Nu e nicio diferenpi 44 , a intrerupt-o vanzatoarea. „Marfa vanduta nu se 
r eturneaza/‘ 

Uoanma Douglas era cat pe ce sa piece indignata, jurand ca nu va mai 
pa$i niciodata pragul magazinului, cSnd a fost salutata de administratoarea 
^Rgazinului, care §tia ca era cumparatoare fidela de mai mulp ani. 
doamna Douglas i-a spus ce s-a intamplat. 

Administratoarea a ascultat cu atenpe intreaga poveste, a examinat pal- 
t°nul a p 0 j a S p US: ^Vanzarile speciale la pre{ redus sunt «finale» pentru 
ta n °i sa putem epuiza stocul de inarfa la sfir^itul anoPmpului. Insa 
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aceasta politick de «neretumare» nu se aplica bunurilor deteriorate, Noi 
vorn repara sau vom inlocui cu sigurania c£ptu§eala sau, daca preferap, va 
dam barm inapoi / 4 

Ce atitudine diferita! Daca administratoarea nu ar fi venit §i nu ar ft 
ascultat-o pe clienta, o cumpjiratoare pe termen lung ar fi fost pierdma 
pentru totdeauna. 

A asculla e urs aspect important, la fel de important in via(a domestic^ a 
cuiva pe c 2 t este in lumea afacerilor. Millie Esposito, din Croton-on-Hudson, 
New York, obi§nuie$te s£-§i asculte cu atenfie copiii atunci cand ace§tia 
doresc sa ii vorbeasca, Intr-o seara, ea se afla in bucatarie impreuna cu fml 
ei, Robert, iar dupa o discu^e scurta despre un lucru pe care el il avea in 
minte, Robert a spus: „Mama, §tiu ca ma iube§ti mult.“ 

Doamna Esposito a fost emotionata §i a spus: „Bineinfeles ca te iubesc| 
Te-ai in doit de asta?“ 

Robert a raspuns: „Nu, dar §tiu cu adevarat ca ma iube§ti pentru ca, de 
fiecare data cand vreau sa-p vorbesc despre ceva anume, te opre$ti din 
ceea ce faci §i ma asculti*“ 

Nemullumitul cronic, chiar §i cel mai violent critic, se va inmuia adesea 
va fi imblanzit in prezenta unui ascultator rabdator, injelegator, unul care 
ramane tacut ill vreme ce invinuitorul infuriat se cornporta ca o cobra regala 
§i scuipa otrava. Sa dau un exemplu. New York Telephone Company a des- 
coperit, acum cSpva ani, ca are de-a face cu cel mai rautacios client care a 
injurat vreodata un reprezentant al serviciului pentru chenti, §i iojura, nu 
giuma. Urla de-a dreptul. A amenintat ca va smulge telefonul din perete* 
Refuza sa plateasca anumite costuri pe care le-a declarat false* A trimis sen- 
sori la ziaxe. A depus nenumarate plangeri la Public Service Commission 
a demaral o serie de procese impotriva companiei de telefonie. 

In final, unul dintre cei mai abili „negoeiatori“ ai companiei a fost trimis 
sa discute cu acest individ furtunos. „Negociatomr 1-a ascultat §i 1-a lasat 
pe clientul artagos sa i§i turuie nemultumirile. Reprezentantul companiei 
de telefonie a ascultat §i a spus „da 4 \ in|elegandu-i doleanta, 

„A vorbit incontinuu, iar eu 1-am ascultat pret de aproape trei ore 44 , a 
afirmat „negociatoruT in limp ce $i-a relatat experientele in fata uneia 
dintre clasele mele. ,,Dupa care am revenit 1-am mai ascultat o vreme* 
Am discutat cu el de patru ori, iar inainte de sfSr^itul celei de-a patra vizite 
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a in devenit membru privilegial al unei organizapi demarate de ek A denu- 
nl jl-o ^Telephone Subscribers’ Protective Associations Inca sunt membru 
gj acestei organizapi §i, din cSte §tiu, sunt singurul membru din lume, in 
a fara de domnul respectiv. 

L-am ascultat $i I-am inpdes in privinta fiecarui punct afirmat de el. 
fiu mai avusese ocazia sa discute astfel inainte cu un reprezentant al com¬ 
paniei de telefonie, iar el a devenit aproape prietenos. Problems pentru 
care 1 -am vizitat nici m&car nu a fost pomenita la prima intrevedere, nici la 
a doua, nici la a treia, iar la a patra discutie, am incheiat cazul definitiv, el 
51 -a platit integral toate facturile $i, pentru prima data in istoria dificultaplor 
intampinate in relatia sa cu compania de telefonie, s-a oferit voluntar sa i$i 
retraga plangerile inaintate celor de ia Public Service Commission / 4 

Fara indoiala, domnul se considerase un crucial sfant, ap£rand drep- 
turile publice impotriva crudei exploatari, Insa in realitate, ceea ce dorise 
cu adevarat a fost un sentiment al importance!. La inceput, a obpnut acest 
sentiment al importanjei prin a se plange. Insa imediat ce aceasta nevoie 
i-a fost satisfacuta de un reprezentant al companiei, doleanjele sale imagi- 
nate s-au risipit 

Intr-o dimineata, cu muld ani in urma, un client a intrat valvartej in 
biroul lui Julian F. Detmer, fondator al Detrner Woolen Company, care a 
devenit cea mai mare distribuitoare de lana din luine pentru comerpil cu 
articole de imbracaminte. 

„ Acest barbat ne datora o mica suma de bani“, mi-a explicat domnul 
Detmer. „ Clientul nega acest lucru, insa noi §tiam ca se xn^ala. Astfel, 
departamentul nostru de credite a insistat ca el sa plateasca. Dupa ce a 
primit un numar de scrisori de in§tiintare, s-a infuriat, a facut o calatorie 
pSna la Chicago a dat navala in biroul meu pentru a ma informa nu doar 
nu va plati acea factura, ci §i ca nu va mai cumpara marfa nici macar de 
u n dolar de la Detmer Woolen Company. 

Am ascultat rabdator tot ceea ce a avut de spus. Am fost tentat sa-1 
ln trerup, insa mi-am dat seama ca acesta ar fi un comportament gresit. 
Astfel incit 1 -am lasat sa se descarce, Cand, in cele din urma, s-a domolit 
^ R ajuns intr-o dispozifie mai receptiva, i-am spus cu glas lini^tit: «Vreau 
va mulpimesc ca ap venit la Chicago sa imi spunep toate aceste lucruri. 
facut o mare favoare, pentru ca, daca departamentul nostru de credite 
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v-a deranjal, cei de acolo ar putea deranja alfi clienp buni, iar acest lucru 
ar fi prea nepl&cut. Credep-ma ca sunt mai motivat sa aud toate acestea 
decat suntep dumneavoastra nerabdator sa mi le spunep.» 

Acesta a fost ultiniul lucru din lume pe care s-a a$teptat sa il spun. Cred 
ca a fost oarecum dezamagit, pentru ca venise la Chicago sa se certe cu 
mine, insa eu ii mulpimeam in loc sa ma iau la hart& cu el* L-am asigurat 
ca ii vom §terge datoria din registrui de contabilitate §i vom uita de ea, pen¬ 
tru ca era un om foarte atent cu un singur client de care trebuia sa aiba 
grijft, in vreme ce funcponarh no§tri trebuiau sa monitorizeze mii de dienjjjL 
Prin urmare, avea $anse mai mici sa se Tn§ele decit noi. 

bam spus ca in|eleg perfect ce simte §i ca, daca a§ fi fost in locul hm 
m-a§ simp, fara indoiala, exact la fel. De vreme ce urma sa nu mai cum- 
pere de la noi, Lam recomandat alp producatori de Ulna. 

In trecut, noi obisnuiseram sa luam masa de pranz hnpreuna cSnd 
venea la Chicago, astfel incat ham invitat sa serveasca masa cu mine in 
acea zi. A acceptat refinut, insa cand am revenit la birou, a faeut o 
comanda mai mare decat oricand inainte, A revenit acasa cu o stare mai 
calma $i, dorind sa fie la fel de cored cu noi pe cat fusesem noi cu el, s-a 
uitat peste facturi, a g£sit una care se r&t&cise §i ne-a trimis un cec impre- 
una cu scuzele sale* 

Ulterior, cand sopa ha daruit un fiu, i-a pus numele mijlociu Detmer §i 
a rgmas prieten §i client al firmei pana la moartea sa survenita dupa dou£- 
zeci §i doi de ani.“ 

Cu aniin urma, un tan£r imigrant olandez spala geamurile unei brut&rii 
dupa orele de §coala pentru a-$i ajuta fmanciar familia. Familia sa era atSt 
de s&racft incat, pe langa aceasta ocupafie, el obi^nuia sa iasa in strada in 
fiecare zi cu un co§ $i sa culeaga bucap de carbune care cazusera in cana- 
lul unde vagoanele de carbune fivrasera combustibil. Acel baiat, Edward 
Bok, nu avea mai mult de $ase clase, insa a devenit unul dintre cei mai de 
succes editor! de reviste din istoria jurnalismului american. Cum a reu$it? 
Este o poveste lunga, insa felul in care a pornit poate fi descris pe scurL 
A mceput prin a aplica principide expuse in acest capital* 

A parasit scoala la varsta de treisprezece ani §i a devenit curier pentru 
Western Union, insa nu a renun {at nioio clipa la ideea educapeh 
In schimb, ainceput sa se educe singur. A economisit biletele de tramvai 
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^ a sari l peste mesele de pranz pana a avut destui bani pentru a cumpara 
0 cnciclopedie de biografii americane, apoi a facut un lucru nemaiauzit* 
A cibt despre vieple persoanelor celebre §i le-a scris cerandu-le informafii 
siiplimentare despre copilaria lor* Era un bun ascultator, A rugat persoa- 
ne Ie celebre sa spuna mai multe despre ele, ha scris generalului James A* 
Garfield, care Candida atunci la Pre§edinfie, si 1-a intrebat daca era ade- 
varat ca lucrase pe un remorcher, iar Garfield i-a rSspuns. ha scris lui 
Grant, intrebandu-1 despre o anumita batalie, iar generalul a desenat o harta 
pentru el §i I-a invitat pe baiat la cina §i a petreeut seara vorbind cu eh 

In curand, curierul de la Western Union coresponda cu mulp dintre cei 
mai vestifi oameni ai napunii: Ralph Waldo Emerson, Oliver Wendell 
Holmes, Longfellow, doamna Abraham Lincoln, Louisa May Alcott, gene¬ 
ralul Sherman §i Jefferson Davis. El nu doar ca a corespond at cu ace§ti 
oameni distin§i, insa imediat ce a luat vacanta, ha vizitat pe multi dintre ei 
Aceasta experienfS i-a insuflat o incredere de nepretuit. Ace§ti barbap §i 
aceste femei i-au inspirat o viziune §i o ambifie care i-au dat format viepi. 
§i toate acestea, da-ini voie sa repet, au fost posibile doar prin aplicarea 
principiilor pe care le discut&in aici. 

Isaac F. Marcosson, un jurnalist care a inlervievat sute de celebritap, a 
declarat ca mulp oameni nu reu§esc sa faca o impresie buna pentru ca nu 
asculta cu alenpe. „Erau at&t de preocupap de ceea ce urmau sa spuna, 
meat nu %i pneau urechile deschise (.*.)* Oameni foarte important mi-au 
spus ca prefera ascultatorii buni in locul oratorilor buni, insa abilitatca de 
a asculta pare sa fie mai rara decat aproape oricare alta trasatura buna/ 4 

§i nu doar personajele importante tanjesc dupa un ascultator bun, ci §i 
Oamenii obi^nuip* Dupa cum s-a afirmat odata in Readers Digest: „ Multe 
persoane cheama un doctor atunci cand tot ceea ce doresc este sa aiha 
audien|a. M 

Pe durata celor mai intunecate ore ale Razboiului Civil, Lincoln ha scris 
u nui prieten vechi din Springfield, Ilhnois, rugandu-i sa vina la Washington. 
Lincoln a spus ca avea unele probleme pe care dorea sa le discute cu el, 
^echiul vecin a sosit la Casa Alba, iar Lincoln i-a vorbit ore intregi intre- 
Landu-se daca era recomandabil sa emita o proclamape de independenta 
a Sc lavilor. A trecut prin toate argumentefe pro §i contra unei astfel de 
^asuri, iar apoi a citit scrisori articole de ziar, unele demintdndu-1 
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pentru faptul ca nu elibereaza sclavii, altele temandu-se ca o va face, Dupi 
ce a vorbit mai multe ceasuri, Lincoln i-a strans man a vechiului sau vecin, 
i-a urat „Noapte buna“ $i I-a trimis inapoi in Illinois fara m&car sa-i eeary 
pArerea. Lincoln fusese singurul care vorbise. Acest lucru a parut sA ii lirn- 
pezeascA mintea, „A pArut mai u$urat dupa discupe“, a spus vechiul sau 
prieten. Lincoln nu a vrut un sfat. Nu a dorit dec&t un ascultAtor prietenos, 
in|e!egator, fata de care i$i putea descarca sulletul. Acesta e lucrul pe care 
nid dorim lop alunci cand avem o problems, Asia e tot eeea ce doresc 
adesea clientul infuriat, angajatul nemulpimit $i prietenul rSnit. 

Unul dintre cei mai buni ascultdtori din vremurile raoderne a fost 
Sigmund Freud, Un bSrbat care La intSlnit pe Freud a descris maniera tui 
de a asculta: „M-a impresionat atat de mult, incat nu H voi uita niciodatA. 
Avea calitap pe care nu le-am vazut niciodatA la altcineva. Nu am mai vazut 
niciodatA o atenpe atat de concentrata. Nu era vorba de acea «privire care 
pAtrande sufletul». Ochii sAi erau blinzi §i agreabili, Vocea sa era joasA §i 
afeetuoasA. Avea pupne gesturi, InsA atenpa pe care mi-a acordat-o, apre- 
cierea de eAtre el a celor spuse de mine, chiar §i atunci cand le rostisem 
gre§it, a fost extraordinary. Nu ai idee ce a insemnat pentru mine $<2 Jiu 
ascultat astfel^ 

Daca vrei ca oamenii sa te ocoleascA, sa r&da de tine pe la spate sau 
chiar sa te disprejuiascS, iatA re|eta: nu asculta niciodatA pe nimeni prea 
mult, Vorbe§te incontinuu despre line, Daca ip vine vreo idee in limp ce 
vorbe$te cealalta persoana, nu 0 a$tepta sa termine, intrerupe-i discursul 
chiar la mijlocul frazei. 

Cuno§li astfel de oameni? Eu cunosc, din nefericire; iar aspectul uimi- 
tor e ca 0 parte dintre ei sunt persoane importante. 

Oameni plictico^i, asta e tot ceea ce sunt, oameni plictico§i, intoxicap de 
propria lor persoana, imbatap cu un sentiment al propriei importante, 

Oamenii care vorbesc numai despre ei se g and esc doar la ei in$i$i, I at 
„acei oameni care se gandesc doar la ei in§i^i 4 \ a spus doctorul Nicholas 
Murray Butler, pre§edinte, timp de mai multi ani, al Universit&jii Columbia, 
„sunt ni§te needucad lipsifi de speranp^. „Ei nu sunt educap* 4 , a adaugat 
Butler, „indiferent cat de instruip ar fi.“ 

Astfel tncat, daca dore$ti sA devii un bun partener de discupe, fii un 
ascultat or atent. Pentru a fi interesant, fii interesat, AdreseazA intrebari Is 
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c are nltor persoane le place sa rAspunda. IncurajeazA oamenii sa vorbeasca 
despre ei in§i$i §i despre realizable lor, 

Aminte$te-p ca oamenii cArora le vorbe^ti sunt de o suta de ori mai 
interesap de ei in§i§i, de dorintele problemele lor decat de problemele 
talc. Durerea de dinp a unei persoane TnseamnA mai mull pentru ea decat 
0 foainete in China care ucide un milion de oameni. Un furuncul pe gStuI 
cuiva il intereseazA pe acesta mai mult decat patruzeci de cutremure de 
pamiinl in Africa. Gande§te~te la acest lucru data viitoare cand vei demara 
o conversape. 


PRINCIPIUL 4 
Fii un bun ascultator, 

Incurajeaza-i pe ceilalji sfi vorbeasca despre ei fn§i$:L 
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Cum sa ii faci pe oameni 
sa devina interesafi de persoana ta 

Oricine a fost vreodata oaspetele lui Theodore Roosevelt a fost uimit de 
vastilatea §i diversitatea cuno$tinteIor sale* Indiferent daca vizitatorul sail 
era cowboy, ofi(er de cavalerie [Rough Rider*], politician din New York sau 
diplomat, Roosevelt §tia ce sa spuna* De fiecare data cand pre§edintele 
a$tepta un vizitator, statea pana tarziu in sear a dinainte, citind despre 
subiectul de care §tia ca oaspetele sau era cu deosebire interesat. 

Pentru ca Roosevelt §tia, dupa cum $tiu top liderii, ca drumul regal 
catre inima unei persoane e sa vorbe$ti despre lucrurile pe care aceasta le 
pretuie^te cel mai mult. 

Genialul William Lyon Phelps, eseist §i profesor de literatura la Univer- 
sitatea Yale, a invafat aceasta lecfie devreme. 

„Cand aveam opt ani §i am petrecut un sfar$it de saptamana acasa la 
matu$a mea Libby Linsley, in Stratford on the Housatonic“, a scris el in 
eseul «Natura uman&», „un barbat intre doua varste a venit in vizita §i, 
dupa un sehimb pohticos de cuvinte cu matu§a mea, mba dedicat intreaga 
sa atenfie. La acea vreme, se intampla sa ma pasioneze vapoarele, iar vizb 
tatorul a discutat pe acest subiect intr-o maniera care mi s-a parut cu deo¬ 
sebire interesanta, Dupa ce a plecat, am vorbit despre el cu entuziasnn 
Ce om! Matu^a mea m-a informat ca era un avocat din New York caruia nu 
ii pasa deloc de vapoare, ca nu manifests nici cel mai mic interes fata de 
acest subiect. «Atunci de ce a vorbit tot timpul despre vapoare ?» 

* Membru aJ regimentului First U*S. Volunteer Cavalry sub conducerea lui Theodore 
Roosevelt, in Razboiul His pan o-American ( n , £r,). 
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«Pentru ca e un gendeman. A vazut ca te intereseaza vapoarele §i a 
v orbit de lucruri despre care §tia ca te intereseaza §i id plac. S-a facut 

a greabil.» w 

§i Wiliam Lyon Phelps a adaugat: „Nu am uitat niciodata remarca 
[T iatusii mele.“ 

In timp ce scriu acest capitol, am in fata mea o scrisoare de la Edward L. 
Chalif, care a acdvat intr-o organizape de cerceta§L 

Intr-o zi, mbam dat seama ca am nevoie de o favoare“, a sens domnul 

A, 

Chalif. „In Europa urma sa fie organizata o intalnire importanta a cerceta- 
§ilor §i doream ca pre$edintele uneia dintre cele mai man corporapi din 
America sa sponsorizeze cheltuielile de calatorie pentru un baiat de-al meu. 

Din fericire, chiar inainte de a merge sa il vad pe acest barbat, am auzit 
ca primise un cec de un milion de dolari si ca, dupa ce acesta a fost inca- 

I sat, el 1-a inramat. 

Astfel, primul lucru pe care l-am facut dupa ce am intrat in biroul lui a 
fost sa il rog sa imi arate cecuL Un cec de un milion de dolari! I-am spus 
ca nu mai §tiam pe nimeni altcineva care sa fi scris un astfel de cec §i ca 
voiam sa le spun baieplor mei ca am vazut intr-adevar un cec de un milion 
de dolari* El mi 1-a aratat bucuros; 1-am admirat si 1-am rugat sa imi spuna 
cum il ca§tigase,“ 

Observi — nu-i a$a? — ca domnul Chalif nu a inceput prin a vorbi despre 
cerceta§i, despre evenimentul din Europa sau despre ceea ce dorea. A vor¬ 
bit in termenii lucrurilor de care era interesat celalalt barbat. lata rezultatul: 

„Dintr-odata, barbatul pe care il vizitam a intrebat: «Apropo, pentru ce 
ai venit sa ma vezi?» A§a ca bam spus. 

Spre mare a mea surpriza, nu doar ca mi-a implinit imediat cererea, ci mi-a 
oferit mult mai mult* 11 rugasem sa trimita un singur baiat in Europa, insa el a 
triims cinci §i pe mine insumi, mi-a dat un cont de credit de cinci mil de dolari 
S 1 ne-a spus sa starn in Europa $apte sapt&mani Mba oferit, totodata, scrisori 
de recomandare catre pre§edintii sai de filiala, punandu-i la dispozifia noas- 
h'a, §i el insu§i ne-a intSmpinat in Paris pentru a ne arata ora§ul*“ 

De atunci, a oferit locuri de munca catorva dintre baietii ai caror paring 
aflau in nevoie si este inca activ in grupul nostra, 

*>Dar $tiu ca, daca nu a§ fi aflat ce tl intereseaza incercam sa ii trezesc 
^ai intai interesul, nu mi-ar fi fost atal de u$or sa il abordez*“ 
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E oare aceasta o tehnica valoroasa In afaceri? Este? Sa vedem. Sa lnatn 
exemplul lui Henry G. Duvernoy, de la Duvernoy and Sons, o companie de 
produse de panificatie din New York, 

Domnul Duvernoy incercase sa vanda paine unui amimit hotel din New 
York. II vizitase pe manager in fiecare saptamana, vreme de patru ani, 
A mers la aeelea$i evenimente sociale la care participase §i managend. 
A inchiriat pan# §i camere in hotel $i a locuit acolo in speranja ca va obfine 
contractul. Insa nu a reu§it. 

„Apoi“, a spus domnul Duvernoy, „dupa ce am studiat relafiile umane, 
am reu?it sa imi schimb tacticile, M~am decis sa aflu ce il interesa pe acest 
barbat, ce ii starnea entuziasmul. 

Am descoperit ca era membra al unei societal a directorilor de hoteluri 
numita Hotel Greeters of America. nu era un simplu membra; entuzias- 
niul s£u efervescent i-a ados numirea nu numai ca pre^edinte al organiza- 
tiei, ci $i pe aeeea de pre§edinte al International Greeters. Indiferent unde 
se desfa$urau convenpile organizafiei, el era prezent, 

Astfel, atunci cand 1 -am vizitat a doua zi, am ineeput sa vorbesc despre 
Greeters. Ce raspuns am primit. Ce raspuns! Mi-a vorbit o jumatate de ora 
despre Greeters, cu o voce vibranta §i entuziasta. Am putut vedea cSt se 
poate de clar ca aceasta societate nu era doar un hobby, ci pasiunea vie^i 
sale, Inainte sa ies din biroul lui, mi-a «vandut» un abonament de mernbru 
in organizapa sa. 

Intre timp, nu am spus nimic despre paine. Insa, dupa cateva zile, un 
administrator de la hotelul s&u m-a sunat §i m-a invitat sa vin cu mostre 51 
oferte de prel, 

«Nu $tiu ce i-ai facut batranului, mi-a spus administratorul, insa bat 
eumparat sigurU 

GSnde§te-te putin! II batusem la cap pe acel barbat vreme de patru ani 
— incercand sa u obiin contractul — $i inca l-a$ mai fi batut la cap daca nu 
mi-as fi dat silinja, in cele din urma, sa aflu de ee anume era interesat §i 
despre ce ii placea sa vorbeasca , 44 

Edward E. Harriman, din Hagerstown, Maryland, a ales sa traiascain 
frumoasa vale Cumberland dupa ce §i-a incheiat serviciul miiitar. Din nefe- 
ricire, la acea vreme existau putine locuri de munca in zona. CercetSnd 
putin, a descoperit ca unele companii din regiune erau fie definute, fi e 
controlate de un rebel neobi§nuit al lumii afacerilor, R.J, Funkhouser, a 



gecretele succesului 

( >arui tranzifie de la saracie la bogatie I-a intrigat pe domnul Harriman. 
Cu toate acestea, se §tia despre el ca e inaccesibil celor care cautau locuri 
j e niunca. Domnul Harriman a scris: 

„Am discutat cu un rmmar de persoane §i am descoperit ca interesul 
s£u era ancorat in dorinta de putere §i de bani. De vi e me ce el se protejase 
de oameni ca mine prin utilizarea unei secretare devotate §i neinduplecate, 
am studiat interesele scopurile acesteia $i abia atunci am facut 0 vizita 
neanuntata in biroul ei, Fusese satelitul domnului Funkhouser vreme de 
aproximativ cineisprezece ani. Cand I-am spus ca aveam pentru el o pro- 
punere care i-ar putea aduce succes financiar §i politic, ea a devenit entu- 
ziasmata. Am discutat cu ea §i despre aportul ei constructiv la succesul 
Inregistrat de el. Dupa aceasta conversafie, a programat o intrevedere pen¬ 
tru mine cu domnul Funkhouser. 

Am intrat Intr-un birou uria§ $i impresionant, hotarilt sa nu cer direct un 
loc de munca. El statea in jurui unui birou mare, sculptat $i a tunat catre 
mine; «Care-i treaba, tmere?» Eil am spus: «Domnule Funkhouser, ered ca 
pot face bani pentru dumneavoastra.» EI s-a ridicat imediat in picioare §i 
m-a invitat sa ma a§ez pe scaun mare, capitonat. I-am enumerat ideile §i 
calificarile mele. A trebuit sa detaliez aceste idei, precum §i felul in care 
vor contribui acestea la succesul sau §1 al afaceiii sale. 

R.J., a§a cum mi-a devenit cunoscut mie, m-a angajat pe loc, iar timp 
de douazeci de ani m-am dezvoltat in cadrul intreprinderilor sale §i am 
prosper at amandoi / 4 

A vorbi in termenii intereselor celeilalte persoane e rentabil pentru ambele 
parfi. Howard Z. Herzig, un lider in domeniul commiicarii cu angajatii, a urmat 
mereu acest principiu. Cand 1 -am intrebat ce recompense ii adusese aplicarea 
principiului, donmul Herzig a raspuns ca, nu doar ca a primit o recompensa 
diferita de la fiecare persoana, dar, in general, faptul ca-$i imbogatea exis- 
^n^a de fiecare data cand vorbea cu cineva reprezenta marele ca^tig. 


PR1NCIPIUL 5 

Modelafi-va discursul in conformitale cu interlocutorul. 
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Cum sa Ti faci pe oameni 
sa te placa mstantaneu 


A$teptam la rand pentru a trimite o scrisoare la oficiul postal de pe 
Thirty-third Street Eight Avenue din New York. Am observat ca funcfio- 
narul parea sa fie plictisit de munca lui — de cantarirea plicurilor, inrnS- 
narea timbrelor, calcularea restului, eliberarea de chitanfe —, aceea§i 
monotonie an de an. Astfel incat mi-am spus: „I1 voi face pe funefionar sa 
ma placa. Evident, ca sa il fac sa ma placa, trebuie sa spun ceva dragut, 
nu despre mine, ci despre el. A$adar, m-am intrebal: «Ce anume pot sa 
admir in mod sincer la el?»“ E o intrebare la care uneori e dificil de 
raspuns, insa in acest caz s-a intamplat sa fie u$or. Am vazut imediat ceva 
demn de admirat. 

Astfel, in timp ce imi cant&rea plicul, am remarcat cu entuziasm: „Chiar 
a§ vrea sa am un par ca al dumneavoastra/" 

El a ridicat privirile, pe jum&tate nedumerit, cu fata luminatS de zam~ 
bet. „Pai, nu e la fel de frumos pe cat a fost odinioara"", a spus el modest. 
L-am asigurat ca, de§i e posibil sa i§i fi pierdut o parte din gloria imaculata, 
erainca minunat. A fost extrem de incantat. Am continuat o mica conver- 
safie plaeuta, iar ultimul lucru pe care mi 1-a spus a fost; ,,Multa lume mi-a 
admirat paml/" 

Pun pariu ca acea persoana s-a dus in acea zi mai vesela la masa de 
pranz. Pun pariu ca a mers acasa in acea seara $i i-a povestit sofiei intarm 
plarea. Pun pariu ca s-a privit in oglinda §i a spus: „Am intr-adevar un par 
frumos/" 

Am relatat odata aceasta povestire in public §i un b&rbat m-a intrebal la 
final: „Ce ai vrut sa obtii de la el?“ 
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Ce am vr ut sa obpn de la el!!! Ce am vrut sa obfin de la el!!! 

Daca suntem atat de egoi^ti incat nu putem radia pujina fericire §i 
eX prima pufina apreciere onesta fara sa incercam sa obfinem in schimb 
c eva de la cealalta persoana, daca sufletul nostru e la fel de acru ca merele 
p&durete, vom inregistra e§ecul pe care il meritam din plin. Ah, da, am 
dorit ceva de la tanarul de la po$ta. Am vrut un lucru nepretuit. §i l-am 
obpnut. Am obtinut sentimentul ca am fScut ceva pentru el fara ca el sa 
poata face in schimb ceva pentru mine. Acesta e un sentiment care dainu- 
ieste in memoria ta multa vreme dupa ce s-a petrecut evemmentul. 

Exista o lege absolut import anta referitoare la conduita umana. Daca 
respectam acea lege, aproape ca nu vom avea probleme niciodata. 
De fapt, acea lege, daca este respectata, ne va aduce nenumarafi prieteni 
o fericire constants. Insa exact in clipa in care incaleam legea, vom avea 
negre§it probleme. Legea e urmatoarea; Fd mereu cealaltd persoand sd se 
simtd importantd . John Dewey, dupa cum am observat deja, a spus ca 
dorinta de a fi important este cea mai profunda nevoie a firii umane, iar 
William James a afirmat: „Cel mai profund principiu al naturii umane e 
dorinta de a fi apreciat/" A$a cum am indicat deja, aceasta nevoie e cea 
care ne diferenfiaza de ani male. Aceasta nevoie e cea responsabila pentru 
civilizatia in sine. 

Filozofii au speculat vreme de mil de ani cu privire la regulile relafiilor 
umane, iar din toate acele specula|ii a evoluat un precept important. Nu e 
nou. E la fel de vechi ca istoria. Zarathustra 1-a predat adepfilor s£ii din 
Persia. Confucius 1-a predicat in China cu douazeci $i cinci de secole in 
urma. Lao Zi, fondalorul taoismului, 1-a predat discipolilor sai din Valea lui 
Han. Buddha 1-a predicat pe bancurile de nisip ale Gangelui cu cinci sute 
de ani inaintea lui Hristos. Carfile sacre ale hinduismului 1-au predat cu o 
nfie de ani inainte de Buddha. Iisus 1-a predicat pe dealurile stancoase ale 
ladeii cu douazeci de secole in urma. Iisus 1-a sinlelizat intr-un singur gand — 
Probabil cea mai importanta regula din lume: „Fa altora precum vrei sa-fi 
feca ei 

Dore^ti aprobarea celor cu care vii in contact. Vrei sa i\i fie recunoscuta 
^devarata valoare. Vrei sa te simfi important in mica la lume. Nu vrei sa auzi 
^guliri ieftine, lipsite de sinceritate, in schimb, tanje$ti dupa aprecien 
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sincere. Vrei, a$a cum s-a exprimat Charles Schwab, ca prietenii §i asociafu 
tai „s# le aprobe inimos $i s# te laude cu d&rnicie", Tod ne dorim asta. 

A§a ca hai sa respectam Legea de Aur $i sa oferim celorlalfi ceea ce 
dorim ca ei s# ne ofere nou#. Cum? Cand? Unde? R&spunsul e: mereu 
oriunde. 

David G, Smith, din Eau Claire, Wisconsin, a povestit membrilor uneia 
dintre clasele noastre felul in care a abordat o situate delicat# atunci cand 
a fost ragat s# se ocupe de un stand cu b&uturi r&coritoare la un concert de 
caritate. 

„In noaptea concertului, am ajuns in pare §i am g#sit dou& doamne in 
vaxsta cu o dispozipe foarte proast#, aflate langa standul cu raeoritoare, 
Aparent, fiecare dintre ele credea ca se ocupa de acest protect, In timp ce 
am stat acolo intrebandu-m# ce s# fac, una dintre membrele comitetului de 
sponsorizare a aparut §i mi-a inmanat o cutie de bani §i mi-a mullumit pen- 
tru faptul ca ma ocupam de acest proiect. Mi-a facut cuno§tinl# cu Rose §i 
jane, care urmau-sa ma ajute, apoi a plecat. 

A urmat o tacere apasatoare. Con§tientiz£nd faptul ca respectiva cutie 
de bani era un simbol al autoritapi (intr-un fel), i-am dat-o lui Rose i-am 
explicat ca probabil nu voi fi in rnasura sa fin corect socoteala banilor §i ca, 
daca ea s-ar ocupa de asta, eu m-a$ fi simfit mai bine, Apoi i-am sugerat lui 
Jane sa le arate celor doi adolescent care fusesera desemnap pentru stan¬ 
dul cu racoritoare cum sa opereze marina de sifon am rugat-o sa fie res- 
ponsabila pentru acea parte a proiectului. 

Seara a decurs foarte placut cu Rose numarand fericita bairn, Jane 
monitorizSnd adolescentii, iar eu bucurandu-m# de concert. 44 

Nu trebuie sa a§tepfi pan# devil ambasador al Fran(ei sau pre^edinte al 
Clambake Committee in cadrul lojei tale pentru a folosi aceasta filozofie a 
aprecierii. Pop face minuni cu ea aproape in fiecare zi. 

Daca, de exemplu, chelneript ne aduce piure atunci cand noi am 
comandat cartofi pr#jid, sa spunem: „Imi pare rau sa te deranjez, dar pre¬ 
fer carlofii pr#jip/ 4 Ea probabil ca va raspunde „Nu e nicio problem#** 
va schimba bucuroasa cartofii, pentru ca am dat dovada de respect fat# 
de ea. 

Mici fraze ca „imi pare rau sa te deranjez 44 , „E§ti amabila sa 
„Fe rog, nu ai vrea sa...? 44 , s ,Te superi daca.,,? 44 , n MuItumesc“ lubrifiaz# 



r0 iitele monotoniei viepi de zi cu zi §i, pe langa asta, sunt semne ale unei 
[>une cre§teri. 

Sa ne gandim la o alta ilustrare, Romanele lui Hall Caine — The Christian , 
fhe Deems ter y Die Manxman , printre alt ele — au fost bestselleruri in 
prinia parte a secolului XX. Miliaane de oameni i-au citit romanele, 
n enumarate milioane. El a fost fiul unui fierar, Nu a facut niciodat# mai 
mult de opt close; cu toate acestea, la moartea sa, a fost cel mai bogat scri- 
itor al vremii sale. 

Povestea lui sun# asa: Hall Caine a iubit sonetele §i baladele, astfel 
incat a devoral intreaga poezie a lui Dante Gabriel Rossetti. El chiar a scris 
o prelegere in care a laudat realizarile artistice ate lui Rossetti §i a trim is o 
copie lui Rossetti insu§L Acesta a fost incantat, „Orice tan#r care are o 
parere atat de exaltata despre abilitatea mea lt , §i-a spus probabil Rossetti, 
„trebuie sa fie genial. 44 Astfel, Rossetti 1-a invitat pe acest fiu de fierar la 
Londra, pentru a-i fi secretar. A fost momentiil de cotitura in viaja lui 
Caine, pentru ca, de pe noua sa pozifie, i-a intMnit pe arti§tii zilei. Profi¬ 
ted de sfatul lor §i inspirat de incurajarea lor, s-a lansat intr-o carier# care 
ha intiparit numele in istoria literaturii. 

Casa lui, Greeba Castle, de pe Insula Man, a devenit o Mecca pentru 
turi§tii din col|urile indepartate ale luinii, iar el a l#sat o avere de mai 
ntulte milioane de dolari. Totu$i — cine $tie? —, ar fi putut sa moara sarac 
daca nu ar fi scris un eseu in care §i-a exprimat admirapa fat# de un bar- 
bat vestit 

AtSt de mare e puterea, puterea uimitoare, a aprecierii sincere, din 
inima. 

Rossetti s-a considerat pe sine important. Acest lucru nu e ciudat. 
Aproape oricine se consider# pe sine important, foarte important. 

Viata multor persoane ar putea fi probabil schimbat# dac# cineva le-ar 
Ptitea face sa se simta importante. Ronald J. Rowland, care este unul din- 
fre instructorii cursului nostru din California, e profesor de arte §i meserii. 
ne-a scris despre un student pe mime Chris la inceputul cursului s#u: 

Chris era un b#iat foarte t#cut, timid, lipsit de incredere in sine, genul de elev 
care adesea nu primefte atenfia pe care o merit#. Eu predau, totodat#, un curs 
avansal care a ajuns s# dobandeasc# oarecum un statut de simbol $i de privi- 
legiu pentru un student care §i-a castigat dreptul de a participa la el. Intr-o zi 
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de miereurt, Chris muneea s&rguincios la mas a lui de lucru, Chiar am simpt c& 
exista un foe ascunsin profunzimea sufletului sAn. L-am Tntrebat pe Chris dac& 
i-ar placea sA paiticipe la cursul pentru avansati. Cat de mult a$ vrea sA pot 
descrie expresia de pe chipul lui Chris, emopile resimpte de acel haiat de 
paisprezece ani, care tncerca sA t§i abtinA lacrimile! 

„Cine, eu, dommtle Rowland? Sunt destul de bun ? 41 

,,Da, Chris, e$ti suficient de bun / 4 

A trebuit s£ plec in acel moment pentru cA fmi curgeau lacrimi din ochh 
In timp ce Chris a ie§it din clasA in acea zi, aparent cu cinci centimetri mai 
inalt, m-a privit cu ochi alba$tri strAlucitori §i a spus pe un ton pozitiv: „Mul$u- 
mesc, domnule Rowland , 44 

Chris m-a TnvAtat o lecpe pe care nu o voi uita niciodatA — dorinta noastrA 
profunda de a ne simti important* Pentru a mS asigura e£ nu uit niciodagj 
aceasta regulA, am realizat o pian$A pe care scrie „TU E§TI IMPORTANT / 1 
Aceasta plan$£ atarnA in fata clasei pentru a fi vazuta de tod pentru a-mi 
ream inti ca llecare elev cu care lucrez este la fel de important, 

AdevArul gol-golut e cA aproape top oamend pe care ii int£lne$ti se simt 
superiori pe intr-o anumitA privintA, iar o eale sigura cAtre inimile lor e sa 
ii la§i sa con§tientizeze, in mod subtil, ca le recuno$ti important §i o recu- 
no$ti in maniera sincerA. 

Aminte§te-ti ce a spus Emerson: „Fiecare om pe care il intalnesc imi 
este superior intr-o anumita privinfA. In acea privintA, eu TnvA| de la el/' 

Iar aspectul jainic al acestui lucru e ca adesea cei care au cea mai mica 
justificare pentru un sentiment al realizarii personale %i amplifica ego-ul 
printr-un spectacol de agitape sufleteascA §i mgamfare de sine care este cu 1 
adevArat dezgustAtor. Dupa cum a spus Shakespeare, om man- 

dru,/ImbrAcat cu o mica autoritate tempo rarA,/(,«,) JoaeA spectacole atat de 
fantastice inaintea cerului,/ineat face ingerii sa planga/ 4 

Ip voi spune cum oamenii de afaceri din cadrul propriului meu curs au 
aplicat aceste principii cu rezullate remarcabile, Sa luAm cazul unui avo- 
cat din Connecticut (din cauza rudclor sale, preferA sA nu-i fie menponal 
numele). 

La scurtA vreme dupa ce s-a inscris la curs, domnul R. a mers cu 
marina in Rhode Island, impreunA cu sotia, pentru a-§i vizita cSteva dintre j 
rude- Ea 1-a lAsal sA discute cu o matu§A batranA de-a ei, apoi a plecat j 


IF 
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singurA sA viziteze mde de-ale ei mai tinere. Pentru cA in curand el trebuia 
pnA un discurs despre cum aplica aceste principii ale aprecierii, s-a 
gandit cA va dobSndi o experienlA relevantA prin a discuta cu o doamnA 
\n varstA, Astfel meat s-a uitat prin casA pentru a vedea ce putea admira 
sincer. 

„Aceasta casA a fost construitA in 1890, nu-i a§a?'\ a intrebat eh 
„Da“, a rAspuns ea, „acesta e anul in care a fost construitA/' 

„Imi aininte^te de casa in care am fost nAscut", a spus eh „E frumoasA. 
Rinc construitA, spapoasA. §tii, nu se mai fac case ca aeeasta/ 4 

„Ai dreptate 44 , aincuviin|at hAtrana. „Tinerilor din ziua de azi nu le mai 
pas A de case frumoase, Tot ceea ce doresc e un mic apartament, iar apoi 
incep sA se laude cu automobilele lor/ 4 

„Este o casA de vis 41 , a spus ea, cu o voce plinA de amintiri dragi. 
„AceastA casA a fost construitA cu dragoste. Sopil meu §i cu mine am visat la 
ea ani de zile inainte sA o constraint. Nu aveam un arhitect. Am conceput-o 
noi integral/' 

La prezentat casa domnului R., iar el §i-a exprimat admirapa fa$A de 
comorile frumoase pe care ea le culesese in cAlAtoriile sale pe care le 
precise de-a lungul unei viep — §aluri de lanA, un vechi set de ceai engle- 
zesc, veselA din portelan Wedgwood, paturi ^i scaune frantuze^ti, picturi 
italiene draperii de mAtase care au alarnat odinioarA intr-un castel 
francez, 

DupA ce i-a prezentat casa domnului R., 1-a dus in garaj. Acolo, ridicatA 
pe butuci, era o ma§inA Packai^d in stare excelentA- 

„SotuI meu a cumpArat aceastA ma$inA pentru mine cu putin timp ina- 
Mtte sA moarA 14 , a spus ea cu blandete, „Nu am mai condus-o de la decesul 
Itii-. Tu apreciezi lucruriie frumoase, iar eu iti voi da aceastA ma^inA/' 
„Ah, mAtu^A 14 , a spus el, „mA cople^e^ti. Ip apreciez generozitatea, 
desigur; insA nu putea sA o accept. Nici mAcar nu itf sunt rudA de 
sange. Amo masinA nouA, iar tu ai multe rude cArora le-ar pi Acea sA aibA 
acest Packard/ 4 

„Rude!“, a exclamat ea. „Da, am rude care a^teaptA sA mor ca sA pun A 
n tana pe marina asta. InsA nu o vor primi/ 4 

„DacA nu vrei sA le-o dai lor, ai putea sA o vinzi cu u$urintA unui comer- 
Cl ant la man a a doua 44 , La sugerat eh 
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„Sd o v3nd!“, a snigat ea. „Crezi cd a§ vinde aceastd ma^ind? Crezi cd 
suporta sd vdd strdini pe stradd in ma$ina pe care solid meu a cumpdraM 
pentru mine? Nici nu m-a§ gandi sd o vand, Ji-o voi da lie- Tu apredhj 
lucmrile frumoase/ 4 

A incercat sd nu accepte marina, insd nu putea face acest lucru fdrd 
r&neascd sentimentele bdtranei. 

Aceastd doamnd, care Irdia singurd intr-o casd mare, inconjuratd jde 
$aluri de land, de antic hitdp frantuze§ti §i de amintiri, tanjea dupd pupna 
apreciere. Fusese tandrd, frumoasd, c&utatd. Construise cu dragoste o 
casd §i colecponase lucruri de pe cuprinsul intregii Europe, pentru a 
o infrumuseta. Acum, in singur&tatea izolatd a batranepi, tanjea dupd 
pupnd caldura umand, pupnd apreciere autenticd, dar nimeni nu bo 
oferea. lar atunci cand a gdsit-o, precum un izvor in desert, reeuno$tinta 
ei nu se putea exprima pe sine adecvat decat prin oferirea nepretuitului ei 
Packard. 

Sd analizdm un alt caz: Donald M. McMahon, fost administrator la firma 
Lewis and Valentine, care oferea servicii de peisagisticd, din Rye, New 
York, a povesdt aceastd intamplare: 

„La scurtd vreme dupd ce am participat la prelegerea «Secretele succe- 
sului — Cum sd vd facep prieteni §i sd devenip influenp®, m-am ocupat de 
grddina de pe proprietatea unui avocat celebru. Proprietarul a venit sd imi 
dea eateva instrucpuni despre locul in care dorea sd planteze un pale de 
rododendroni §i azalee. 

Am spus: «Domnuie judeedtor, ai un hobby minunat, Jbam admiral 
cainii frumo$i. Infeleg cd tu ca§tigi o mulpme de panglici albastre in fiecare 
an la competipa din Madison Square Garden.® 

Efectul acestui mic gesl de apreciere a fost uluitor, 

«Da», a rdspuns judecdtorul, «md dxstrez de rninune cu cainii mei, Vrei 
sd ii vezi?» 

A petrecut aproape o ord ardtandu-mi cainii §i premiile castigate. 
A ad us chiar arborele lor genealogic §i mi-a explicat liniile de sange re 9 ' 
ponsabile pentru o asemenea frumusefe si inteligenld. 

In cele din urmd, intorcandu-se cdtre mine, a intrebat: «M copii illicit 

«Da, am un fiu», am rdspuns. 

*Pdi, nu bar pldcea un cd(elu$?», a intrebat judecdtorul. 
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wBa da, ar fi in culmea fericirii.» 

tfBine, ii voi da unul», a hotdrat judecdtorul. 

A inceput sd imi explice cum trebuie hrdnit cdtelusul. Dupd care a 
fdcut o pauzd. «Vei uita dacd ip spun. Mai bine ip scrim » A$a cd judecd- 
torul a mers in casd, a bdtut la marina de scris linia genetied §i instruepu- 
n ;le de alimentape, apoi mi-a dat un cSine care vatora mai multe sale de 
dolari o ord §i cincisprezece minute din timpul sdu prepos in principal 
pentru faptul cd imi exprim asem admirapa sincerd fa(d de hobby-ul §i rea- 
lizdrile sale/ 4 

George Eastman, de la Kodak, a inventat pelicula transparentd care 
face posibile producpile cinematografice, a acumulat o avere de o sutd 
niilioane de dolari $i a devenit unul dintre cei mai vestip oameni de afaceri 
de pe pdmant. Totu§i, in ciuda tuturor acestor realizdri uria$e, a tanjit dupd 
mici semne de apreciere, la fel ca tine §i ca mine. 

Cand Eastman construia Eastman School of Music §i totodatd Kilboum 
Hall in Rochester, James Adamson, pe atunci pre$edmte al Superior 
Seating Company din New York, a vmt sd obpnd comanda pentru scaunele 
ce Lirmau sd fie montate. Telefonandu-i arhitectului, domnul Adamson a 
stabilit o intalnire pentru ad vedea pe domnul Eastman in Rochester. 

Cand Adamson a venit, arhitectul a spus: „§tiu cd vrei sd obpi aceastd 
comandd, insd ip pot spune chiar acum cd nu ai nicio §ansd dacd ii iei mai 
mult de cinci minute din timpul iui. Are o disciplind strietd. E foarte ocu- 
pal. A§a cd vinde-p repede povestea §i retrage-te. a 

Adamson s-a pregdtit sd facd exact acest lucru. 

Cand a fost invitat in camera, 1-a vdzut pe domnul Eastman apleeat 
a supra unui morman de hartii. Brusc, §ba ridicat piivtrile, §i-a luat oche- 
*^rii de pe nas §i s-a indreptat cdtre arhitect domnul Adamson, spunSnd: 
«Bund diminea{a, domnilor, ce pot sd fae pentru voi?“ 

Arhitectul La prezentat pe domnul Adamson, iar cel din urmd a spus: 
nln vreme ce vd a^teptam, domnule Eastman, v-ann admirat birouh Mbar 
P^cea sd muncesc eu insumi intr-o astfel de inedpere. Lucrez in afacerile 
Clu decorapuni interioare din lemn §i nu am vdzut niciodatdin viata mea un 
bir ou atat de frumos. 6 * 

George Eastman a rdspuns: „Imi aminte^ti de un lucru pe care 
a Proape cd 1-am uitat. E frumos, nu-i a§a? M-ain bucurat foarte mult de el 
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at unci cand a fost eonstruil prima oarA. InsA acum vin aici cu multe alte 
lucruri in rninte §i uneori nici tnAcar nu vAd camera mai multe sAptAttiani 
la rand/ 4 

Adamson a Tnaintat a mangaiat temnul biroului. „Acesta e stejar 
englezesc, nu-i a$a? 0 textuxA pulin diferitA de cea a stejarului Italian. 44 

„Da“, a rAspuns Eastman. „Stejar englezesc din import, A fost selec^o* 
nat pentru mine de un prieten care e specializat in lemn de lux/' 

DupA care Eastman i-a prezentat camera, fAclind referiri la proportii, 
culori, lemnul sculp tat de man A §i alte aspecte la planuirea §i execuda 
cArora eontribuise §i el. 

In timp ce se plimbau fArA pnta prin camera, admirand tamplAria, s-au 
oprit in fata ferestrei, iar George Eastman, in stilul sAu modest cu vorba 
blandA, a arAtal c&teva dintre institutiile prin care incerca sA ajute 
omenirea: U niversitatea Rochester, Spitalul General, Spitalul Homeopaldc, 
Friendly Home, Spitalul Copiilor. DomnuJ Adamson 1-a feiicilat cAlduros 
pentru felul altruist in care i§i folosea averea, cu scopul de a alina sufe- 
rintele umanitapi, Dintr-odatA, George Eastman a deschis o viirinA §i a scos 
prima camera foto pe care a detinut-o vreodatA — o invenpe pe care el o 
cumparase de la un englez, 

Adamson 1-a rugat sa ii dea detalii referitoare la diflcultaple pe care le-a 
intampinat initial in demararea afacerii, iar domnul Eastman a vorbit real- 
mente animat despre sArAcia din copilaria sa, povestind cum mama sa 
vaduva a admin is trat o pensiune in vreme ce el lucra ca funcponar intr-un 
birou de asigurAri. Teroarea saraciei 1-a bantuit zi §i noapte, iar el a reu§it 
sa stranga destui bani pentru ca mama sa sa nu mai fie nevoitA sa mun- 
ceascA. Domnul Adamson i-a adresat alte intrebari si a ascultat absorbit, in 





vreme ce Eastman i-a descris experimented sale cu placi fotografice 
uscate. A povestit cum lucra in birou intreaga zi si cum experimenta uneori 


toatA noaptea, dormmd doar in intervalul scurt in care se produceau reacffl 
ile dintre substantele chimice, muncind $i dormind uneori in acela$i rand 
de haine c&te §aptezeci §i douA de ore. 

James Adamson fusese che mat in biroul lui Eastman la ora zece §i 1111 
sfert §i fusese avertizat sa nu rAmanA rnai mult de cinci minute; insa a tr^S 
cut o ora, apoi douA. Iar ei incA mai vorbeau. In cele din urmA, George 
Eastman s-a intors cAtre Adamson $i a spus: „Dala trecuta cand am fost m 




j a ponia am cumparat cateva scaune, le-am ad us acasA le-am pus pe 
terasa mea insorita, Dar soared a cojit vopseaua, astfel meal am mers ieri 
In centru §i am cumparat ni$te vopsea §i am vopsit scaunele eu insumi. Vrei 
s a vezi cat de bine mA pricep sA vopsesc scaune? Bine, Vino acasA la mine 
S A luAm rnasa impreunA $i ifi voi arAta. 44 

Dupa masa de pranz, domnul Eastman i-a aratat lui Adamson scaunele 
pe care le adusese din Japonia. Acestea nu valorau mai mult de cafiva 
dolari, insA George Eastman, acum multimilionar, era mandru de ed pen¬ 
tru cA le vopsise cu man a lui, 

Comanda pentru scaune a urcat la suma de 90 000 de dolari. Cine creri 
ca a primit comanda — James Adamson sau unul dintre competitor!! sAi? 

De la momentui acestei vizite §i pSnA la moartea domnului Eastman, el 
James Adamson au rAmas prieteni apropiafi. 

Claude Marais, un proprietar de restaurant din Rouen, Franca, a folosit 
acest principiu §i §i-a salvat restaurantul de la pierderea unei anga- 
jate-cheie. Femeia se aid in serviciul sAu de cinci ani §i era o legAturA 
vital A intre domnul Marais §i personalul sAu de douAzeci §i unu de 
oameni. A fost $ocat sA primeascA de la ea o scrisoare in care i$i dadea 
demisia. 

Domnul Marais relata: „Am fost foarte surprins §i, chiar mai mult, deza- 
niAgit, pentru cA impresia mea era cA fusesem corect si receptiv la nevoid 
ci. Avand in vedere cA era, in aceea$i mAsurA, prietenA §i angajatA, proba- 
bil cA am fost prea sigur de colaborarea ei §i poate cA am solicitat-o chiar 
tti mai mare mAsurA decat pe alp angajafi. 

Bineinteles cA nu a putut accepta aceastA demisie fArA o anumitA expli- 
Ca td, Am luat-o deoparte si i-am spus: «Paulette, trebuie sA intelegi cA 
nu id pot accepta demisia, Insemni mult pentru mine pentru aceastA 
oonipanie ?i e$ti la fel de importantA pentru succesul acestui restaurant pe 
Cat sunt eu,» Am repetat aceste cuvinte in fata intregului personal, apoi 
ara invitat-o acasA §i am asigurat-o din nou de increderea mea, in fa^a 
fem ill ei mele. 

Paulette §i-a retras cererea de demisie, iar azi mA pot baza pe ea mai 
niu b decat inainte. IntAi-esc free vent relafia cu ea prin a-mi exprima apre- 
Cl ^rea fa{A de tot ceea ce face §i prin a-i arAta cat de importantA este ea 
Pentru mine pentru restaurant/ 4 
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„Vorbe§te oamenilor despre ei a spus Disraeli, unul dintre cei 

mai ageri b&rbati care au condus vreodata Imperial Britanic. „Vorbe§t e 
oamenilor despre ei in$i$i $i ei vor ascuita ore Shtregi,“ 


PRINCIPIUL 6 

Fa ca cealalta persoana sa se simla important^ 
fa-o la modul cel mai sincere 


PE SCURT 

§ASE MODAUTAT1 DE A-I FACE PE OAMENI SA TE PLACA 

PRINCIPIUL 1 

Fii realmente interesat de al(i oamenL 

PRINCIPIUL 2 
Zambesle. 

PRINCIPIUL 3 

Nu uita ca numele unei persoane este, 
penlru cel in cauza, cel mai dulce 
§i mai important sunet. 

PRINCIPIUL 4 
Fii un bun ascultator* 

Incurajeaza-i pe ceilalfi sa vorbeascft despre ei m$i$i. 
PRINCIPIUL 5 

Modela^i-va discursul in conforniitate cu mterlocutorul* 
PMNCIPIUL 6 

FS ca cealalta persoana sa se simta important^ 
si fa-o la modul cel mai sincer. 
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PARTEA A TREIA 


Cum sa va impuneli modul de a gandi 










1 

Nil poti ca§tiga o disputa 


La scurta vreme dup& sfar^itul Primului Razboi Mondial* am invajat o 
\ecfie nepretuita, intr-o noapte* in Londra. La acea vreme* eram managerul 
pilotului australian Sir Ross Smith. Pe durata razboiului, Sir Ross i§i facuse 
stagiui militar in Palestina* iar dupa ce a fost declarata pacea, a uimit lumea 
inconjurand lumea in zbor in treizeci de zile, 0 astfel de performanta nu 
mai fusese realizata pana atunci, A creat o mare senzatie. Guvernul austra¬ 
lian La recompensat cu cincizeci de mil de dolari, regele Angliei La numit 
cavaler, iar pentru o vreme a fost persoana cea mai vestita din lumea bri- 
tanica. Participam intr-o seara la un banchet organizat in onoarea lid 
Sir Ross* iar in timpul cinei festive, b3rbatul care statea lang& mine mi-a spus 
o poveste amuzanta, a carei morala era exprimata de un citat Shakespearian: 
„De-aici vedem ca-n noi un Dumnezeu lucreaza-n tot ce vrem.“* 

Povestitorul a menbonat ca citatul era din Biblie. Se in§ela, §tiam asta, o 
§tiam cu siguran^a. Nu exista nici cea mai mica indoiala in aceasta privinta. 
§i astfel* pentru a dobandi un sentiment de important §i pentru a-mi afi$a 
superioritatea, m-am numit pe sine membrul unic al unui comitet nesolicitat 
deloc bine-venit cu scopul de a-1 corecta. El a pnut-o pe-a lui. Gum? 
Shakespeare? Imposibii! Absurd! Acest citat era din Biblie, §i era sigur. 

Povestitorul states in dreapta mea* iar Frank Gammond, un vechi prie- 
ten de-al meu, era a$ezat in stanga, Domnul Gammond i§i daruise mult 
din via|a studiului lui Shakespeare. Astfel mc£t povestitorul §i cu mine 
am fost de acord sailintrebam pe domnul Gammond, Acesta ne-a ascultat. 

There's a divinity that shapes our ends, rough-hew them how we will, 44 Vers din 
^akespeare, Hamlet, actul V, scena 2, traducere din editia critic^ bilingvs (n. fr,). 
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m-a lovit pe sub mas# §i a spus: „DaIe, te tn$eli, Dornnul are dreptate, E dtn 
Biblie. 64 

In drum spre cas#, i-am spus domnului Gammond: „Frank, tu §tiai e# 
citatul e din Shakespeare,“ 

„Da, bineinteles, a r#spuns el, Hamlet, actul V, seena II, Ins# eram 
oaspetj la o ocazie festive, dragul meu Dale, De ce s# ii demonstre 2 i oniu- 
lui c# se m$ak? Te va face acest lucru s# il placi? De ce s# nu il la$i s# i$i 
salveze onoarea? Nu |i-a cerut opinia, Nu a dorit-o, De ce $# te cerp cu el? 
Evit# intotdeauna o disputa aprins#.“ B#rbatul care a spus aceste cuvinte 
m-a inv#|at o lecfie pe care nu am s# o uit niciodat#, Eu nu doar c# 1-am 
f#cut pe povestitor sa se simta prost, insa imi pusesem prietenul intr-o situ¬ 
ate jenanta. Cat de bine ar fi fost dac# nu a§ fi adoptat un comportament 
demonstrative 

A tost o lec{ie de care am avut absolute nevoie, pentru c# fusesem la 
viaja mea o persoan# care adora sa discute in contradictoriu. In tinerete, 
il eontrazisesem pe fratele meu cu privire la tot ce exist# sub Calea Lactee. 
Cand am mers la faeultate, am studiat logica $i argumentarea si am par- 
ticipat la concursuri de dezbateri, Se vedea ca sunt din Missouri, m# 
n#scusem acolo, Trebuia sa m# dau in spectacoL Ulterior, am studiat 
dezbaterea §i argumentarea in New York, iar odata, mi-e m$ine s# recu- 
nosc, am planuit s# scriu o carte pe acest subiect, De atunci am ascultat, 
am participat la §i am urm#rit efectul a mil de dezbateri, Ca rezultat al 
tuturor acestor lucruri, am ajuns la concluzia c# exist# o singur# rnoda- 
litate sub soare de a obpne ce e mai bun dintr-o dezbatere — mai precis, 
s# o evifi. 

Fere§te-te de ea a§a cum te-ai feri de $erpi cu clopo^ei §i cutremure. 

De nou# ori din zece, o ceart# se sfar§e§te cu faptul c# fiecare dintre 
participant se convinge c# are o dreptate absolut#, 

Nu pop e§$tiga o disput#. Nu pod, pentru c#, dac# o pierzi, o pierzi, iar 
dac# o castigi, o pierzi, De ce? Ei bine, s# presupunem c# objii triumftd 
asupra alter persoane $i ii demontezi argumentele, dovedind c# persoan# 
respectiv# e non compos mentis (nu e in toate min file), Apoi ce se intampl#? 
Te simp bine. Ins# ce se poate spune despre ea? Ai f#cul-o s# se simt# infe* 
rioar#. Fai r#nit mandria, Ip va dispretui triumful. 





Un om convins tmpotriva vointei lui 
R#mane la aceea^i p#rere, 

Cu ani in urm#, Patrick J, O’Haire s-a inscris la unul dintre cursurile 
nl eie, Dispunea de putin# educate §i ii pl#ceau la nebunie ciond#ne!ile* 
pusese §ofer §i a venit la mine pentru c# incercase, f#r# prea mult succes, 
vand# camioane. Cateva intreb#ri au scos ia iveal# faptul c# se certa 
continuu ii indep#rta chiar pe oarnenii cu care incerca s# fac# afaceri, 
Dac# un potential client afirraa ceva defavorabil despre camioanele pe care 
le vindea, Pat vedea ro§ii in fata ochilor $i se arunca la gatul cump#r#toru- 
lui, Pat a ca^tigat o rnulpme de dispute in acele zile. Dup# cum mi-a spus 
mai apoi, „Ie§eam adesea dintr-un birou spunand: «L-am pus la punct pe 
individul #la.» Sigur c# il pusesem la punct, ins# nu ii vandusem nimic,“ 
Prima mea problem# nu a fost s# il inv#t pe Patrick J, O’Haire s# vor- 
beasc#, Sarcina mea imediat# a fost s# il inv#t s# se abpn# de la a vorbi §i 
s# evite incle§t#rile verb ale, 

Dornnul CFHaire a devenit unul dintre cei mai ahili vanz#tori pentru 
White Motor Company din New York. Cum a reu§it? Iat#-i povestea, spus# 
de el insu§i: „Dac# intru acum in biroul unui cump#r#tor §i el spune 
«Poftim? Un camion Wlute?» 

«Nu sunt bune! Nu a$ lua unul nioi dac# mi 1-ai da gratis. Voi cump#ra 
un camion Whose-It», eu spun: «Whose-It e un camion bun, Dac# achizi* 
lionezi unul, nu ai cum s# gre^esti. Camioanele Whose-It sunt fabricate de 
o companie excelent# §i vandute de oament profesioni^ti,» 

Tipul r#mane cu gura c#scat#, Nu mai e loc de disput#, Dac# spune c# 
Whose-It e cel mai bun camion §i eu u confirm p#rerea, trebuie s# se 
°preasc#, Nu poate s# spun# toat# dup#-amiaza «E cel mai bun» atunci 
c §nd eu sunt de acord cu el. Atunci putem incheia subiectul camionului 
Whose-It eu incep s# vorbesc despre caHtafile camionului White, 

A fost o vreme in care o remarc# de acest gen mi-ar fi f#cut fata vinefie, 
r °^ie §i portocalie, A§ fi inceput s# adtic argumente impotriva camionului 
^ hose^It, iar cu cat se adunau aceste argumente* cu atat prospectul meu 
ar fi opus contraargumenle in favoarca Whose-It cu cat se contrazicea 
mult cu mine, cu atat Tncepca s# prefere produsul concurent. 
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Cand privesc acum in urma, in a minunez cum de am reu$it s a vSrtj 
vreodata ceva. Am pierdut ani din viata ciondanindu-ma. Acum imi (in 
gura. Merita/' 

Dupa cum a spus odata inteleptul Ben Franklin la batriinele: 

Daca te cerji $i te contrazici, po(i sa obpi o victorie, insa va fi una de§arta, pen. 

tru ca nu vei ca^tiga niciodata buuavointa oponentului, 

A§a ca da-(i seama singur. Ce preferi sa ai: o victorie academies, tea* 
trala, sau bunavoinla unei persoane? Rareori pop sa le ai pe amandoua. 

In Boston Transcript au aparut odata aceste versuri aibe: 

Aici se odihne$te trupul ltd William Jay, 

Care-a murit sustinandu*§i parerile — 

A avut dreptate, mare dreptate, in discupile sale pasionate, 

Dar acum e la fel de mort ca §i alunci e&nd s-ar fi in^elat. 

Pop sa ai dreptate * dreptate absolute atunci cand ip expui pasionat 
argumentele, ins& in ceea ce prive$te schimharea gandirii cuiva, probabfl 
ca e§ti la fel de inefieient ca atunci cand te-ai insela. 

Frederick S. Parsons, consultant in domeniul impozitelor pe venit, dez- 
batea $i discuta aprins, de o ora, cu un inspector guvernamental de taxe. 
Miza era suma de noua mii de dolari. Domnul Parsons a suspnut ca banii 
erau, in realitate, o datorie eronata, ca nu vor fi coleetafi niciodata, ca taxa 
ar trebui anulata. „Datorie eronata pe naiba!“, a contraatacat inspectoral* 
„Suma trebuie sa fie impozitata.“ 

„Acest inspector era rece, arogant incapapinat' 4 , ne~a spus domnul 
Parsons in timp ce ne povestea incidentul in clasa. „A fost irosita rapunea, 
la fel §i faptele concrete. Cu cat ne certain mai mult, cu atat rnai incapaifi^ 
nat devenea. Astfel incat m-am hotarat sa evit cearta, sa schimb subiectul 
$i sa u ofer apreciere. 

Am spus: «Presupun ca aceasta e o problema marunta in raport cu 
deciziile cu adevarat importante §i dificile pe care trebuie sa le 
Am efectuat eu insumi un studiu asupra impozitarii. Insa a trebuit sa if* 11 
obpn cuno^tintele din carp. Tu obpi datele din cam pul experienjei directs 



g e cretele succesului 

jjneori imi doresc sa fi avut un loc de munca ca al t£u. As invata multe.» 
^ t n tost sincer in legatura cu tot ceea ce am spus. 

Inspectorul s-a indreptat in scaiin, s-a lasat pe spate a vorbit multa 
yreme despre munca sa, povestindu-mi despre fraudele pe care le deseo- 
perise, Tonul s£u a devenit treptat prietenos, iar dintr-odata a inceput sa imi 
vorbeasca despre copiii lui. Cind a plecat, mba dat de §lire ca va inedita in 
continuare asupra problemei §i imi va transmite decizia in cateva zile. 

A sunat la biroul meu dupa trei zile si m-a informal ca a decis sa lase 
inipozilul exact a§a cum fusese completat initial* 14 

Inspectorul de taxe demonstra una dintre cele mai comune slabiciuni 
umane. A dorit un sentiment al importantei, iar atata vreme cat domnul 
Parsons s-a certat cu el, inspectorul §i-a satisfAcut sentimentul prin a-§i 
afirma sus §i tare autoritatea. Insa imedial ce important sa a fost recunos- 
cuta $i disputa a luat sf£r§il, iar lui i s-a permis sa i§i exprime ego-ul, 
inspectorul a devenit o fiin^A umana mai intelegatoare §i mai buna. 

Buddha a spus: „Ura nu e sfar$ita niciodata prin ura, ci prin dragoste' 4 , 
iar o neintelegere nu e sfar$ita niciodata de o cearta, ci prin tact, diplomape, 
reconciliere §i o dorin^a sincera de a in(elege punctul de vedere al celuilall. 

Lincoln a mustrat odata un tSnar ofiter de armata pentru implicarea 
intr-o controversa violenta cu un asocial de-al sau. „Niciun om care e hota* 
rat sa-§i implineasca potenpaluL 4 , a spus Lincoln, „nu poate sa i§i piarda 

A 

vremea cu dispute personale, Inca mai putin poate permite sa i§i asume 
consecin(ele, care includ o corupere a temperamentului sau §i o pierdere a 
autocontrolului. Obfine lucruri mai man la care nu ai mai mult decat niste 
drepturi egale §i obfine lucruri mai mici care sunt totu^i in mod dar ale 
tale. E mai bine sa la§i un caine sa treaca pe drum decat sa fii muscat de 
d, certandu-te de la cine are dreptate, Nici macar uciderea cainelui nu ar 
^ndeca mu§catura.“ 

Intr-un articol din Bits and Pieces *, sunt facute unele sugestii cu privire 
^ cum sa evifi transformarea unui dezacord intr-o cearta: 

Valuta dezacorduL Aminte$te-fi mottoul: „Catid doi parteneri sunt mereu de 

acord, unul dintre ei nu este necesar celuilalt. M Daca exista vreun lucru la care 



Hits and Pieces , pufalicatie a The Economic Press, Fairfield, N.J. 
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nu te-ai gandit, fii reeunoscAtor cA ip este supus atendei. Poate cA acest dez a 
cord este oportunitatea ta de a te corecta inainte de a face o gre§ealA gravA 

Fii neincrezdtor in impresia ta instinctive Prima noastrA reactie natural^ 
intr-o situate dezagreabilA e sA fun defensivi. Fii atent! Ramai calm $i urrn^ 
re§te*d prima reactie. E posibil sA fie com port amen till tAu cel mai defecting 
nu cel mai bun. 

Controleazdpi temperamentul. Nu uita cA pod mAsura caracterid unei p er _ 
soane prin ceea ce face atunci cAnd se enerveazA. 

AscultCi mai tnt&L OferA oponentilor tAi o §ansA de a vorbi, LasA-i sa ler- 
mine. Nu rezista, nu te apAra, nu dezbate. AceastA abordare nu face decSt sa 
ridice bariere, I nee arc A sA eonstnne§ti poduri ale intelegerii. Nu construi 
bariere mai inalte ale nefritelegerii 

Cautd zone ale acordului DupA ce ai ascultat ceea ce au de spus oponen^ 
insistA mai intai asupra aspectelor $i zonelor in privinta cArora sunted de acord. 

Fii sinter! CautA zone in care id pod recunoa$te gre^elOe §i afirmA acest 
lucru. Cere-d scuze pentru gre§elile tale. Acest lucru te va ajuta sA id dezar- 
mezi oponenpi sA le reduci atitudinea defensivA, 

Promite $d meditezi la ideile oponenpilor $i sd le studiezi cu atenpie, §i fii sin* 
cer. Oponentii tAi pot sA aibA dreptate. E mult mai u§or in acest stadia sA fii de 
acord sA te gande^ti la argumentele lor decat sA treci repede mai departe $i sA 
ajungi in situapa in care oponendi tAi pot afirma ,,Am incercat sa id spunem, 
ins A nu ai ascultat". 

Mulpume$te-le oponenpilor tn mod onest pentru interesut lor, Oricine i§i ia din 
limp pentru a discuta cu tine in contradictoriu este interesat de acela$i lucru ca 
§i tine. GAndeste-te la aceste persoane ca la oameni care vor cu adevAral sA te 
ajute §i pop sA ip transformi oponenpi in prieteni. 

Amdnft acpiunea pentru a oferi amhelor pdrpi o perioadd de timp in care 5# 
se analizeze problema ■ SugereazA organizarea unei intrevederi noi in ziua 
urmAtoare, cand toate faptele pot fi aduse la masa discu|iilor. CAnd te pregA- 
te^ti pentru aceastA mtalnirej pune-d urmAtoarele intrebAri: 

E posibil ca oponenfii mei sA aibA dreptate? Pardal dreptate? ExistA ade- 
vAr sau merit in pozida sau argumentul lor? Reacda mea va rezolva problem^ 
sau va indepArta fruslrArile? Reaepa mea va indepArta sau imi va apropia opt>' 
nen|ii? Reacda mea va accentua pArerea bun A pe care oamenii o au despre 
mine? Voi ea§tiga sau voi pierde? Ce pre| va trebui sA plAtesc dacA voi ca^tiga? 
DacA pAstrez tAcerea in aceastA privintA, oare dezacordul men nu va exploda 
ulterior in afarA? E oare aceastA situade difieilA o oportunitate pentru mine? 


cjecretele succesului 

Tenorul Jan Feerce, dupA ce a fost cAsAtorit vreme de aproape cincizeci 
^0 aid, a spus: „Sotia mea $i cu mine am fAcut un pact cu multA vreme in 
ur mA $i 1-am respectat mereu, indiferent cat de nervo§i am fost unul fa{A de 
c elAlalt. Cand unul dintre noi dp&i cel&lak ar trebui sA asculte, pentru cA 
atunci cand doi oameni ppA, nu existA comunicare, ci doar zgomot $i 
yibratit negative. u 


PRINCIPIUL I 

Singurul mod de a obfine ceea ce e mai bun 
dintr-o ceartA este sfi o evi|i. 
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E difici] t chiar $i in cete mai benigne tniprejurSri, s A schimbi opiniile 


2 

0 modalitate sigura de a-(i face du§mani 
§i cum sa o cviti 

Cand Theodore Roosevelt a fost la Casa Alba, a m&rturisit ca, daca ar 
putea avea dreptate in 75 % din cazuri, ar atinge cea mai mare masura a 
a^teptarilor sale, 

Daca aeeasta a fost cea mai mare performania pe care unul dintre cei 
mai disdn$i oameni ai secolului XX spera sa o obpna, ce se poate spune 
despre tine despre mine? 

Daca pod fi sigur in dear 55 % din cazuri, pod sa tnergi pe Wall Street 
§i sa ca^tigi un milion de dolari pe zi. Daca nu pod fi sigur ca ai dreptate nici 
macar in 55 % din situatii, de ce le-ai spune altor persoane ca se in§ala? 

Le pod spune oamenilor ca se in^ala printr-o privire, o intonate a vocii 
sau un gest in maniera la fel de eloeventa ca atunci e§nd folose^ti cuvinte, 
iar daca le spui ca se in$ala, ii faci sa doreasea sa fie de acord cu tine? 
Niciodata! Pentru ca ai dat o lovitura directa inleligentei, judecabi, niin- 
driei stimei lor de sine* Acest lucru ii va face sa doreasea sa contraatJH 
Insa nu ii va face niciodata sa-$i schimbe parerea, Pod arunca in direepa 
lor toata logica lui Platon sau a lui Immanuel Kant, insa nu le vei schimba 
opiniile, pentru ca le-ai ranit sentimentele* 

Nu tncepe niciodata prin a declara: ,Jd voi dovedi cutare si cutare 
iucru“. Nu e bine, Asta echivaleaza cu a spune „Sunt mai de^tept decSt 
tine, ip voi oferi unul sau doua argumente §i ip voi schimba parerea*. 

Asta e o provocare* Ea genereaza opozipe si face ascultatorul sa fe 1 1 
doreasea sa se lupte cu tine chiar inainte ca lu sa incepi demonstrapa* 


oarncnilor* A§a ca de ce sa ingreunezi situapa? De ce saip creezi singur un 
handicap ? 

Daca urmeaza sa dovede$ti ceva, nu da de $tire nim&mii. Fa acest lucru 
fa mod atat de subtil, atat de abil, incat nimeni nu va simp ca il faci. Acest 
principiu a fost exprimat succint de Alexander Pope: 

Oamenii trebuie sa fie invafap ca 31 cum nu i-ai invata 

trebuie sa le propui idei necunoscute ca cum ei le-ar fi uitat. 

Cu peste trei sute de ani in urma, Galileo a spus: 

„Nu pop invata nimic un om; nu pod deceit sa il ajup sa descopere acel 

lucru in el insu$i-* 

A§a cum Lordul Chesterfield i-a spus fiului sau: 

„Fii mai trite lept decat alp oamenii daca pop; 

Dar nu le spune asta,“ 

Socrate a declarat in mod repetat adeptilor sai din Atena: 

„Nu $tiu dec St un singur lucru, §i anume ca nu $liu nimic, H 

Ei bine, nu ma a§tept sa devin mai inteligent decat Socrate, astfei incat 
trebuie sa incetez a le spune oamenilor ca se in§ala. §i descopar ca acest 
lucru merita* 

Daca o persoana face o afirmape despre care tu crezi ca e gre$ita — da, 
chiar daca §tii ca e gre^ita —, nu e mai bine oare sa incepi prin a spune: 
?,Pai, acum, uite, eu cred altceva, insa e posibil sa ma in§eL Adesea ma 
in§eL Iar daca nu am dreptate, vreau sa mi se demonstreze, Sa examinam 
faptele* u 

Exista o magie, o magie pozidva, in fraze precum: „E posibil sa ma 
ln ?eh Adesea main§el, Sa examinam faptele*“ 

Nimeni din cer, de pe fa|a p&mantului sau din adancurile marilor nu va 
a vea vreodata ceva de obiectat impotriva ta atunci cand spui: „E posibil sa 

in§el, Sa examinam faptele,* 

Unul dintre membrii cursului nostra care a folosit aeeasta abordare in 
r ^apile cu clienpi a fost Harold lieinkc, un comerciant al companiei Dodge 
c ^ n Billings, Montana, El a relatat ca, din cauza presiunilor din industria 
a utomobilelor, era adesea incapatanat si aspru in abordarea plangerilor 
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venite din parlea clienplor. Aceasta atitudine determine manifest^ 
temperamentale, pierderea cfienplor §i, m general, momente neplAcute* 

El a niArturisil clasei: „D£ndu-mi seama cA prin aceasta conduits nu 
ajungeani nicAieri, am incercat un all demers. Spuneam ceva de genu]. 
«Departamentul nostru de vanzAri a f&eut atatea gre§eli, incat mbe adesea 
ru§ine. E posibil s A ne fi in§elat in cazul dumneavoastrA, Dad-mi detalii* 
AceastA abordare e destul de dezarmantA, iar pSnA la momentul in care 
clientul §i-a exprimat sentimentele, acesta e, de obicei, mult mai rezonabil 
cand vine vorba de rezolvarea problemei, De fapt, cSpva elienp mi-aii 
mul^umit pentru atitudinea mea atat de intelegAtoare. Iar doi dintre ei aij 
venit chiar cu prieteni de-ai lor pentru a cumpAra ma§ini noi. In aceastA 
pia^a extrem de competitive, avem nevoie de mai mulp efienp de acest gen, 
iar eu cred ea respectul fata de toate opiniile clienplor §i Iratarea lor in 
manierA diplomatic# §i curtenitoare va ajuta la invingerea concurenpri. 41 

Nu vei avea niciodata probleme dac# recuno^ti cA te popin$ela. Aceasta 
atitudine va pune capAt tuturor disputelor §i va inspira oponentul sA fie la 
fel de corect, sineer §i cu o minte la fel de deschis# ca a ta, II va determina 
sa doreascA sA recunoasea faptul ca §i el, la randul lui, se poate in§ela. 

DacA §tii in mod sigur cA acea persoanA se in$alA §i ii spui f&rA tact acest 
lucru, ce se intamplA? Da-mi voie sa ilustrez, Domnul S., un avocat tanAr 
din New York, a suspnut odata un caz important in fata Curpi Supreme a 
Statelor Unite (Lustgarten v* Fleet Corporation 280 U.S. 320), Cazul implica 
o sumA considerabila de bani §i o problema legala relevantA, Pe dui'ata pie- 
doariei, unul dintre judecAtorii Curpi Supreme i-a spus: „Statutul limitA- 
rilor in legea amiralitatii e de §ase ani, nu-i a$a?“ 

Domnul S. s-a oprit, ba privit lung pe judecator pentru o clipa, apoi a 
spus far# menajamente: „Domnule judecator, nu exista un statu l al limi- 
tarilor in amiralitate.“ 

„0 lim$te de mormant s-a asternut in sala de judecatA% a spus domnul S- 
in timp ce §ba relatat experienta intr-una din elasele mele, „§i temperature 
din incapere a scazut la zero, Aveam dreplale, JudecAtorul se in§ela* 

§i i-am spus acest lucru, Dar credep ca raspunsul ba facut mai prietenos? 
Nu. Inca mai cred ca am avut legea de partea mea. §i $tiu ca mbam suspi 
nut cazul mai bine decAt oricand. Ins A nu am convins. Am facut o 
enorma prin a-i spune unui om foarte inv&tat celebru ca se in$ela.“ 
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Pupni oameni sunt logici, Majoritatea dintre noi avem prejudecAp §i ne 
fr^elam. Majoritatea dintre noi au notiuni preconcepute, suferim de gelo- 
2 je. suspiciune, team A, invidie $i mandrie. Iar majoritatea cetatenilor nu 
vor sa se rAzgandeascA in privinla religiei, a frizurii, a comunismului sau a 
yedetei de cinema preferate. Astfel incat, dac# ai tendinta sA spui oame- 
nilor cA se in§alA, te rog sa cite$ti urmatorul paragraf in fiecare dimineata 
inainte de micul dejun. E din cartea revelatoare The Mind in the Making , 
de James Harvey Robinson: 

Uneori ne razg&ndim fAra nicio rezistenta sau emotie intense, Tnsa dacA ni se 
spune ca ne in$el&m, ne simpm ofensap §i inima ni se invartoseazA, Suntem 
incredibil de nepasAtori fata de formarea credintelor noastre, insA ne trezim ca 
le apArAm cu pasiune fa|A de orice incearcA sA ni le schimbe. Este evident cA 
nu ideile in sine sunt prefioase pentru noi, ci stima de sine amenintatA 
Mica lume a lui „al meu sau a mea 44 e cel mai important dintre toate aspectele 
umane §i a-p da bine seama de acesf lucru e inceputul intelepciuniL Are 
aceea^i fortA, indiferent cA e masa rt raea“ de prAnz, cainele „meu“ §i easa 
„mea“ sau tatAl „meu 4i , patria „mea ‘ 4 §i Dumnezeul „meu“. Nu ne displace 
doar obsen^apa cA ceasul nostru nu merge bine sau cA marina noastrA e o 
rablA, ci cA nofiunile noastre despre canioanele de pe Maite, despre pronun- 
tai'ea corectA a numelui lilozofului Epictet, despre valoarea medicinal A a 
salicinei sau despre perioada domniei lui Sargon I au nevoie de revizuire. 
Ne place sA continuAm sA credent ceea ce ne-am obi$nuit sA accept Am ca 
adevAr, iar resentimentul simdt atunci cand oricare dintre presupunerile noas- 
tre sunt supuse indoielii ne determinA sA cAutAm orice scuzA pentru ata§amen- 
tul fatA de opiniile personale, Rezultatul e cA majoritatea a$a-numitelor noastre 
rationamente constau in gAsirea argumentelor pentru a continua sA credem 
ceea ce credem deja, 

barl Rogers, psihologul eminent, a sens in cartea sa On Becoming a 

Person: 

Am descoperit cA exist A o valoare enormA in faptul de a-mi permite sA il inte* 
leg pe cel de langA mine. Felul in care am exprimat aceastA afirmape poate 
pArea straniu pentru tine. E necesar sA ip permip sA il intelegi pe celAlalt? Ered 
da, Reacpa noastrA inipala fata de majoritatea afirmapilor {pe care le auzim 
de la alte persoane) e o evaluare sau o judecatA, mai degrabA decAt o 
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iiitelegere a lor. Cand cineva exprimA un anumii sentiment, o anumitA atttudjm 
sau ere dint A, tending noastrA e sA simfim aproape imediat cA „asta a?a « 
un lucru stupid 41 , „e anormal 44 , „nu e rezonabiP, „e incorect 11 sau „nu e fru. 
mos*\ Foarte rar ne permitem s& intelegem care e sensul exact al afirmatiei 
pentru cealallA persoanA.* 


Am angajat odatA un decorator de interioare cu scopul de a confectiona 
draperii pentru casa mea. Cand a sosit factura, m-am ingrozit. 

DupA cateva zile, a venit o prietenA s-a uitat la draperii. Am menfionat 
pretul ea a exclamat pe un ton triumfator: „Poftim? E ingrozitor. Cred ca 
ai fost pAeAlit/ 1 

Adevarat? Da, ea spusese adevArul, insA pufinor oameni le place sa auda 
adevaruri care se rAsfrang negativ asupra modului lor de a gandi. Astfel 
meat, om Kind, am Tncercat sa ma apAr. Am subliniat faptul ca cele mai bune 
produse sunt, in cele din urrnA, cele mai ieftine, ca cineva nu se poate a^tepta 
sa obfinA calitate §i gust artistic la preturi avantajoase §i a$a mai departe. 

A dona zi, o altA prietena a venit in vizitA, a admirat entuziasmata dra- 
periile §i a declarat ca ar dori sA i§i permita astfel de creafii rafinate in easA 
la ea, Reactia mea a fost total diferitA: „PAi, ca sa fm sincer“, am spus, „nu 
mi le pol permite. Am platit prea mult pentru ele. Imi pare rAu ca le-am 
comandat/ 4 

Cand ne in§elAm, putem recunoa§te acest lucru fa(A de noi. lar daca sun- 
tem abordafi cu blandete tact, putem sa recunoa^tem acest lucru §i fata 
de alfii §i chiar sa ne mandrim cu franchetea §i atitudinea noastrA deschisA. 
Insa nu §i daca cineva incearca sa ne bage pe gat un fapt neplAcut. 

Horace Greeley, cel mai vestit editor din America Razboiului Civil, §i-a 
exprimat violent dezacordul fa(A de politicile lui Lincoln. El credea cA A 
poate convinge pe pre§edinte sa fie de acord cu el printr-o campanie a mus- 
trarii, ridiculizArii si abuzului. A dus aceastA campanie luna de luna, an de 
an. De fapt, a sciis un atac brutal, amar, sarcastic personal impotriva 
pre§edintelui Lincoln in noaptea in care acesta a fost inipu$cat de Booth* 

Insa aceasta atitudine acida I-a facut pe Lincoln sa fie de acord 
Greeley? Nici pe departe. Ridiculizarca si abuzul nu dau niciodatA astfel 






* A dap l at din Carl R. Rogers, On Becoming a Person (Houghton Mifflin, Boston, l96l)w 
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rezultate, Daca vrei cateva sugestii excelente pe tema comportamentu- 
| u i in relafiile cu oamenii ?i despre administrarea §i imhunAtAtirea propriei 
petsoane, cite§te autobiografia lui Benjamin Franklin, una dintre cele mai 
fascinante pove$ti de via{A sense vreodatA, una dintre lucrArile clasice ale 
jiteraturii americane* Ben Franklin povesteste cum §i-a invins obiceiul 
pj-ost al discufiilor contradictorii s-a transformat intr-unul din cei mai 
a bili, afabili $i diplomafi barbafi din isloria americana. 

Intr-o zi, pe cand Ben Franklin era tanAr §i nepriceput, un vechi prieten 
pa luat deoparte §i i-a atras atenfia asupra unor adevaruri dureroase, cam 
in felul urmator: 

Ben, e§ti imposibib OpiniUe tale au in ele ceva contrar tuturor celor care nu 
sunt de acord cu tine. Ele au devenit atat de ofensive, incat nimanui nu ii mai 
pasa de ele. Prietenii t&i i§i dau seama ca se simt mai bine atunci cand nu e§ti 
in preajma lor, §tii atAt de multe, incat niciun ora nu ip poate spune nimic, 
Intr-adevAr, niciunul nu va incerca, pentru cA efortul respectiv va duce doar la 
diseonfort ^i dificultafi. Prin urmare, nu vei §ti niciodata mai mult dec&t $tii 
acum, ceea ce e foarte pufin. 

Until dintre cele mai admirabile lucruri pe care !e cunosc despre Ben 
Franklin e felul in care a aeceptat acea dojanA inteligentA. A fost un om 
suficient de mare §i de intelept pentru a-§i da seama de adevArul acelor 
afirmapi, sa simtA cA se indrepta cAtre e§ec dezastru in plan social. Astfel 
incSt s-a schimbat radical. A inceput imediat sA i$i schimbe atitudinea inso- 
lentA, increzutA. 

„Ani fAcut o regulA t4 , a spus Franklin, „din a ma abfine de la contra- 
zicerea directs a celorlalfi de la toate manifestarile afirmArii de sine. 

abfinut chiar dc la utilizarea oricArut cuvant sau oricArei expresii din 
limbaj care trimitea cAtre o opinie rigid A, precum «desigur», «fArA indoialA» 
etC M am adoptat, in locul lor, expresii ca «MA gandesc cA», «Inteleg cA» 
^au <flnii imaginez cA» un lucru e cutare cutai'e, sau «A§a mi se pare in 
^ornentul de fatA». Cand cineva fAcea o alirmafic care mie mi se pArea 
er onatA, imi interziceam plAcerea de a-1 contrazice abrupt si de a demon- 
str a imediat o anumitA absurdilate din cuvintele sale, iar pentru a rAs- 
PUnde, am inceput prin a observa eA, in anumite cazuri si imprejurAri, 
°Pinia persoanei era corectA, insA in situafia respectivA tnie mi se pArea cA 
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exista o anumit# diferent# etc* Am descoperit curand avantajul acestei 
modificAri de conduit#: conversapile in care m# implicam decurgeau mai 
pl#cut; maniera modest# in care tmi propuneam opiniile f#cea ca ele s# fi e 
mai bine receptate §i mai pu\jn contrazise. IntSmpinam mai pupna rezis* 
tent# atunci cSnd se dovedea c# m# inselasem $i reuse am s# ii conving mai 
u§or pe ceilalp s# renunte la erorile lor $i s# adopte p#rerea mea atunci 
cand se mtampla s# am dreptate. 

Iar aceast# conduit#, care la inceput a fost in mod violent opus# irtelb 
napei naturale, a devenit, in limp, atat de u$or de practical atat de obi$- 
nuita pentru mine, incat probabil ca in acesti ultimi cincizeci de ani nimeni 
nu m-a auzit vreodat# exprimand o parere dogmatic#, §i cred c# datorit# 
acestui obicei (pe lang# caracterul meu integm) parerea mea a contat at&t 
de mull pentru cet#teni atunci c#nd am propus institu^i noi sau le-am 
modificat pe cele vechi §i am dobandit atat de mult# influent# in cadrul 
consiMor publice al caror membru am devenit; pentru c# nu eram un ora¬ 
tor abil, nu eram niciodata elocvent, ezitam foarte mult in alegerea cuvin- 
telor, abia dac# foloseam un hmbaj corect, §i totu$i am reu$it, in general, 
sa transmit publicului ideile mele.“ 

Cum funcfioneaz# metoda lui Ben Franklin in mediul de afaceri? S# 
d#m dou# exemple. 

Katherine A, Alfred, din Kings Mountain, Carolina de Nord, e inginer# 
cu funcpi de control la o fabric# de procesare a fibrelor textile* A povestffi 
uneia dintre clasele noastre felul in care a abordat o situate dificil# inainte 
§i dupa ce a urmat cursul nostru de instruure: 

„0 parte a responsabilit#tilor mele w , a relatat ea, „se refer# la organi- 
zarea §i menpnerea unor sisteme $i standarde de recompensare pentru 
operatorii nostri, pentru ca ei s# castige mai multi bani printr-o product 
mai mare de fibre textile. Sistemul pe care il utilizam a functional bine 
atunci cand aveam doar dou# sau trei tipuri de fibre, ins# recent ne-am 
extins inventarul capacit#ti!e de producfie, pentru a ne permite s# fab- 
ric#m mai mult de dou#sprezece varietafi diferite. Sistemul prezent nu mai 
era adecvat pentru plata satisf#c#toare a operatorilor in raport cu munca 
depus# de ei si pentru a-i motiva s# crease# produefia* Am elaborat un alt 
sistem care s# ne permit# s# pl#tim operatorul in funefie de clasa de fib re 
pe care o producea la un anumit moment Avand la dispozitie noul sistem? 


ge ere tele succesului 

aJ) ] venit la intrevedere hot#rat# s# dovedesc conducerii c# sistemul meu 
r eprezint# abordarea corect#* Le-am descris in detaliu celor din adminis- 
trap 6 punctele asupra c#rora ei se in$elau, le-am spus c# nu aveau atitu- 
dinea corect# §i c# defineam toate r#spunsurile pentru ei* Nu mai e nevoie 
s # spun c# am e§uat lamentabil! Am devenit atat de ocupat# cu ap#rarea 
propriei pozipi cu privire la sistemul nou, incat nu le-am l#sat nicio ocazie 
prin care s#-§i admit# cu gratis problemele referitoare la sistemul vechi. 
Chestiunea a fost abandonat#. 

Dup# mai multe sesiunx ale acestui curs, mi-am dat seama mult prea 
bine unde gre$isem. Am solicitat o alt# intainire $i de aceast# dat# am 
intrebat unde credeau ei c# se afl# problemele. Am discutat fiecare punct 
§i i-am intrebat care credeau c# era cel mai bun mod de acfiune. Cu uncle 
sugestii m#runte, la momentul potrivit, i-am l#sat pe ei insisi s# imi dezvolte 
sistemul. La sf#r§itul sedin(ei, atunci cand le-am prezentat sistemul meu, 
1-au acceptat cu entuziasm* 

Acum sunt convins# de r#ul care poate fi f#cut prin a-i spune unei per- 
soane, in fat#, c# se insal#. Nu reu§e$ti decat s# ii r#pe§ti sentimental de 
demnitate personal# si te transform! intr-un individ care nu e bine primit in 
nicio discufie.^ 

S# lu#m un alt exemplu §i nu uita c# aceste cazuri pe care le citez sunt 
tipice pentru experientele a mii de alfi oameni. R.V. Crowley era repre- 
zentant de vinz#ri pentru 0 companie de cherestea din New York* El a 
recunoscut c# le spusese vreme de ani de zile inspectorilor c# se inselau* 
§i castigase disputele* Ins# aceste victorii nu i-au f#cut niciun bine. 
^Pentru c# ace$ti inspectori de cherestea^, a spus domnul Crowley, „sunt 
precum arbitrii de baseball* Odat# ce au luai 0 decizie, nu o mai modific# 
niciodat#.“ 

Domnul Crowley a v#zut c# aceast# firm# pierde mii de dolari prin dis¬ 
putele pe care el le ca^tiga* Astfel incat, in timp ce a urmat cursul meu, a 
re u§it s# i§i schimbe tacticile §i s# abandoneze certurile* Cu ce rezultate? 
lat# povestea a?a cum a relatat-o el coiegilor de clas#: 

„lntr-o dimineat#, a sunat telefonul la mine in birou, Persoana tempe- 
r ^mental# de la cel#lalt cap#t al firului m-a informal c# transportul de 
c berestea pe care il livrasem pentru fabrica sa fusese de 0 calitate cu totul 
^^satisf#c#toare* Firma sa mcetase de$c#rcarea §1 a cerut s# facem imediat 
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aranjamentele necesare pentru ridicarea mSrfii. DupS ce fusese descSreat 
aproape un sfert din marina, inspectorul lor de cherestea a spus cS stocul 
era cu 55 de procente sub standardul de calitate. In aeeste imprejurSri, au 
refuzat s& ft accepte. 

Ain pornit imediat spre aceastS fabrics, iar pe drum mi-a venitin minte 
cea mai bun& modalitate de a rezolva problems. In mod obi^nuit, in ast- 
fel de situapi, a$ fi citat reguli de evaluare a calitsfii §i fi incercat, ca 
rezultat al propriei experiente §i al propriilor cuno$tinte ca inspector de 
cherestea, sS il conving pe celslalt inspector ca lemnul era, de fapt, con¬ 
form standardelor §i cS el interpreta gre§it regulile in inspectarea sa, 
Cu toate acestea, m-am gandit sa aplic prmcipiile inv&tate in acest curs 
de instruire, 

Cand am ajuns la fabrics, i-ani gSsit pe agentul de aprovizionare §i pe 
inspectorul de cherestea intr-o dispozipe proastS, preg&tifi de cearts. 
Am mers la marina din care se descSrca marfa §i le-ani cerut sS continue 
operapunea, pentru a vedea cum se prezintS marfa, L-am rugat pe inspec¬ 
tor sS meargS §i sS puns deoparte cheresteaua de proastS calitate, dupS 
cum fScuse pans atunci, $i sS a§eze lemnul bun separat. 

DupS ce I-am urmSrit o vreme, mi-a trecut prin cap cS inspectorul era, 
de fapt, mult prea strict §i cS interpreta gresit regulile, Cheresteaua respec¬ 
tive era din lemn de pin alb, iar eu §tiam cS acest inspector era bine instruit 
in domeniul esentelor tari, nu pentru pinul alb, Acesta se intampla sS fie 
specialitatea mea, insS am fScut vreo obiecpe referitoare la felul in care 
evalua cheresteaua? Niciuna, Am continuat sS privesc treptat am inceput 
sS intreb de ce unele bucSfi nu erau satisfScStoare, Nu am insinuat nicio 
clips cS inspectorul s-ar fi in^elat, Am accentual faptul cS singurul motiv 
era sS putem oferi exact ceea ce dorea firm a sa, 

Adresand intrebsri intr-o manierS foarte amicalS, cooperants §i insis- 
tand continuu cS aveau dreptate sS puns deoparte cheresteaua care nu 
corespundea scopurilor lor, am incSlzit atmosfera, iar tensiunea dintre 
a inceput sS se risipeascS, 0 remarcS intamplstoare bine plasatS de min* a 
trezit in mintea inspectorul ui ideea cS e posibil ca unele dintre bucSt^ a 
respinse sS se incadreze de fapt in standardul de calitate pe care il achi# 
fionaserS §i cS cerin(ele lor de producfie necesitau un grad mai inal 1. 


■ 

^cretele succesului 

4rti fost, totush foarte atent sS nu il fac sS creadS cS vreau sS ii aduc in mod 
; n ientionat in vedere acest aspect. 

Gradual, intreaga sa atitudine a inceput sS se schimbe. In cele din 
urmS, a recunoscut fats de mine cS nu avea cxperientS in privinta pinului 
Jb a inceput sS imi puns intrebsri despre fiecare bucatS de cherestea 
care era descSrcatS. I-am explicat de ce fiecare astfel de bucatS se incadra 
In standardul specificat, insS am insistat asupra faptului cS noi nu doream 

A 

c a el sS 0 accepte in cazul in care nu se potrivea scopurilor firmei. In cele 
Jin urmS, a ajuns in punctul in care s-a simfit vinovat de fiecare datS cand 
punea o bucatS de cherestea in grSmada cu refuzuri, §i in sfar$it a vSzut cS 
gre^eala era a lor pentru cS nu au specificat gradul de calitate de care 
aveau nevoie, 

Rezultatul final a fost cS a trecut din nou prin intreaga incSrcSturS dupS 
ce am plecat, a acceptat intregul lot §i am primit plata integrals, 

in exact acea clips, cu pufin tact §i hot&rare in a te abpne de la ad spune 
celuilalt cS se in^als, mi-am ajutat compania sS nu piards o sums substan¬ 
tial de bani, deoarece e greu sS plasezi o valoare financiarS pe bunSvointa 
care a fost pSstratS in relafia dintre cele douS fir me, “ 

Martin Luther King a fost intrebat cum, ca persoanS pacifists, putea fi 
un admirator al generalului Forlelor Aeriene Daniel „Chappie“ James, pe 
atunci offend de culoare cu cel mai inalt grad din ^arS, King a rSspuns: 
i judec oamenii dupS propriile lor principiL nu dupS ale mele. M 

Intr-o manierS similars, generalul Robert E. Lee La vorbit odats pre§e- 
dintelui Confederafiei, Jefferson Davis, in termenii cei mai elogiosi despre 
Uri anumit offter aflat sub comanda sa. Un alt ofi|er care a participat la 
frurevedere a fost uimit. „Generale 4 \ a spus el, „oare nu §tii cS acel bSrbat 
despre care vorbe§ti cu alata admirafie e until dintre cei mai inver$unafi 
du§mani ai tsi nu rateazS nicio ocazie de a -p. face rSu? a da u , a rSs- 
Puns generalul Lee, „insS presedintele m-a intrebat ce p Sr ere am despre 
nu ce par ere are el despre mine/ 4 

Apropo, eu nu dezvSlui nimic nou in acest capitol, Acum douS mii de 
an L Hsus a spus; „GrSbe^te-te sS impSrtS^e^ti pSrerea adversarului, 44 
Iar cu 2,200 de ani inainte de na$terea lui Hristos, regele Akhtoi al 
kgiptului i-a dat fiului sSu un sfat iscusil, urml de care este mare nevoie in 
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ziua de azi. „Fii diplomat 44 , a spus regele. „ Acest lucru te va ajuta sa i\i f ac j 
auzit punctul de vedere/ 4 

Cu alte cuvinte, nu te certa cu clientul, cu soda sau cu adversaruL Nu 
spune ca se in^ala, nu ii agita. Folose$te pu^ina diplomatic. 


PRINCIPIUL 2 

D& dovadd de respect fafii de opiniile Jnterlocutorului tau. 
Nu spime niciodat&: „Te in§eli 4 *. 


3 

Daca te in§eli, recunoa§te 




La un minut de mers distant de casa mea exista un petic de padure vir- 
gina, unde mgii de mure infloreau primavara, unde veverijele i§i faceau 
cuib i$i cre$teau puii, iar batrani§ul cre§tea pans la inaltimea unui cap de 
cal. Aceasta suprafa^a de vegetape intaeta era numita Forest Park §i era o 
padure probabil nu cu mult diferita ca imagine de ceea ce a vazut Columb 
cand a descoperit America. M-am plimbat frecvent in acest pare impreuna 
cu Rex, micul meu buldog de rasa Boston. Era un eaine prietenos, inofen- 
siv, iar de vreme ce rareori intalneam pe cineva in pare, il luam pe Rex fara 
lesa sau botnita, 

A 

Intr-o zi, am intalnit un poli|ist calare, nerabdator sa i$i exprime auto- 
ritatea. 

„Cum il la$i pe eaine sa alerge liber prin pare fara botnita §i lesa?“, m-a 
dojenit el. „Nu §tii ca e m afara legii?“ 

„Da, §tiu ca e“, am raspuns cu blSndete, „msa nu m-am gandit ca ar 
face cuiva vreun rau aici.“ 

„Nu te-ai gandit! Nu te-ai gandit! Legea nu da doi bani pe ceea ce g£n- 
de§ti tu. Acel cSine ar putea ucide o veverita sau mu$ca un copU, Te voi 
pasui de aceasta data, insa daca mai prind acest eaine aici fara botnija si 
lesa, va trebui sa dai explicatii judecatorului“ 

Am promis cu sfiala ca in a voi supune legit- 

§i m-am supus de cateva ori, Insa lui Rex nu ii placea botnita, ca de alt- 
^ nici mie, astfel incSt am decis sa rise. Totul a fost minimal o vreme, dar 
a Poi am ajuns intr-un impas. Rex si cu mine fugeam pe panta unui deal 
JRtr-o dupa-amiaza §i acolo, dintr-odata — spre exasperarea mea —, 1-am 
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zdrit pe reprezentanlul legii cdlare pe cal. Rex era Tnaintea mea, alergSjij 
fintd cdtre ofiler. 

0 incurcasem. §tiam asta. Nu am a^teplat ca politistul sdtnceapd sd von 
beased. I-am luat-o inainte, Am spus: „Domnule ofifer, m-ai prins asupra 
faptei. Sunt vinovat. Nu am alibiuri, nu am scuze. M-ai avertizat sdptdmana 
trecutd cd, dacd imi mai aduc clinele aici fdrd botnitd, imi vei da amends,* 

„Ei, totusi", a rdspuns politislul pe un ton bland. „§tiu cd e tentant pen- 
tru un caine mic ca acesta sd alerge pe aici cand nu e nimeni in preajmd." 

„Sigur cd e tentant", am incuviintat, „insd e impotriva legii." 

„Pdi, un caine a§a mic ca acesta nu va face nimdniii rdu", a observat 
polipstuL 

„Nu, insd ar putea ucide o veveritd", am amintit eu. 

„Ei, hai, cred cd iei toate acestea putin cam prea in serios", mi-a spus 
el. „Uite ce ip zic sd faci. Lasd-1 sd alerge pe dealul acela unde nu il poate 
vedea nimeni §i uitdm de povestea asta." 

Politistul, bind om, a dorit sd se simtd important, astfel meat atirnci 
ednd am inceput sd md condamn singur, singura modalitate prin care %i 
putea hrdni sentimentul importantei de sine era sd adopte atitudinea mdri- 
nimoasd de a ieita. 

Insd ce s-ar fi intamplat dacd a§ fi incercat sd md apdr? De (apt, te-ai 
certat vreodatd cu un poliflst? 

In loc sd md iau la liar^d cu el, am recunoscut cd el avusese dreptate 
absolutd §i cd md in§elasem complet; am recunoscut acest lucru irnediat, in 
mod deschis §i cu entuziasm. Situa|ia a avut un deznoddmdnt onorabil prin 
faptid cd i-am adoptat punctul de vedere §i el mi-a luat partea. Insu§i lordul 
Chesterfield cu greu ar fi putut da dovadd de mai multd grape deedt acest 
polipst cdlare, care, cu doar o sdptdmand mai inainte, md amenintase cu 
pedeapsa legald, 

Dacd §tim cd urmeazd sd fim oricum mustrap, nu e mult mai bine sd i-o 
ludm inainte celeilalte persoane §i sd facem noi inline acest lucru? Nu e 
oare mult mai u$or sd ne ascultdm propria ended decat sd indurdm o con- 
damnare care vine de pe buze strdine? 

Afirmd despre tine toate lucrurile defavorabile la care $tii cd se gSn- 
de$te cealaltd persoand sau pe care $tii cd vrea sau intenponeazd sd le zied 

spune-le inainte ca acea persoand sd apuce sd vorfaeased. Exisld man 









t^ecretele succesului 

^nse ca ea sd adopte o atiludine de generozitate §i iertare §i ca gre$elilor 
ta le sd le fie minimalizatd importanta, la fel precum politistul cdlare a pro- 
c edat in cazul meu §i al lui Rex. 

Ferdinand E. Warren, un artist comercial, a folosit aceastd tehnied pen- 
011 a obpne bundvointa unui cumpdrdtor de artd irascibil, dojenitor, 

„E important, in reatizarea desenelor pentru reclame §i in scopuri edi- 
toriale, sd fii foarte exact", a spus domnul Warren relatand povestirea. 

„llnii editori de artd cer ca lucrdrile comandate de ei sd fie executate 
irnediat, dar in astfel de cazuri, e posibil sd se produed o eroare, Am 
cunoscut un anumit director artistic edruiaii pldcea mereu sd gdseased nod 
in papurd la o lucrare. Am pdrdsit adesea dezgustat biroul sdu, nu de cri- 
tica primitd, ci de felul sdu de a ataca, Recent, i-am livrat acestui editor 0 
lucrare urgentd §i el 111 -a sunat cerdndu-mi sd vin irnediat la biroul sdu. 
Mi-a spus cd ceva nu era in reguld. Cand am sosit, m-am confruntat exact 
cu situafia pe care 0 anticipasem §i de care imi era teamd, Direclorul era 
ostiJ, savurandu-^i oeazia de a eritica, A intrebat infierbantat de ce fdcusem 
cutare $i cutare lucru. M-am folosit de aceastd oportunitate pentru a aplica 
principiul criticii de sine despre care invdtasem. Astfel incit am spus: 
«Domnule Cutdrescu, dacd ceea ce spui e adevdrat, atunci vina imi apar- 
tine §i nu exists absolut nicio scuzd pentru gafa mea. Execut desene pen¬ 
tru duinneavoastrd de destuld vreme pentru a §ti mai bine ce dorip. Sunt 
ru^inat de gre^eala pe care am fdcut-o.» 

El a inceput irnediat sd md apere. «Da, ai dreptate, dar la urma urmei, 
aceasta nu e o gre^eald gravd. E doai\*.» 

L-am intrerupt. «Orice grcseald», am spus, «poate sd coste, iar gre^eltle 
sunt enervante.» 

A incercat sd intervind, dar nu l-am Idsat. Md distram de minune, Pen- 
tru prima oard in viata mea, md criticam §i imi pldcea la nebunie. 

«Ar fi trebuit sd fiu mai atent», am continuat. «Mi-ap dat foarte mult de 
lucru meritati tot ce e mai bun, a§a cd ain sd refac in intregime acest 
desen.» 

«Nu! Nu!», a protestat el. «Nici prin cap nu-mi trece sd ip cer asa ceva.» 
^ba Idudat inunca, m-a asigurat cd nu dorea decat 0 mied ajustare, cd 
*Uica mea greseald nu adusese cheltuieli suplimentare firmei §i cd, la urma 
Ur mei, nu era decat un detafiu, nu rnerita sd imi fac griji. 
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Ner&bdarea mea de a raa critica i-a imblanzit spiritul razboinic 
A incheiat priii a ma invita la pranz, iar inainte sa ne desp&rpm, mi-a dat 
un cec a comandat o alta lucrare.“ 

Exista un anumit grad de mulpimire in a avea curajul de a-p recunoa$te 
greselile. Acest lucni nu dear ca indeparteaza aerul de vinov&pe §i atitu- 
dinea defensiva, ci §i ajuta adesea la rezolvarea problemei create de eroare 
Bruce Harvey, din Albuquerque, New Mexico, a autorizat in mod inco*. 
rect plata integrala a salariilor pentru un angajat care $i-a luat concediu 
medical, CSnd §i-a descoperit gre§eala, a adus acest lucru in atenpa anga- 
jatului §i a menponat ca, pentru a-§i corecta gre?eala, va trebui sa reduc| 
urmatorul salariu cu iotreaga suma care fusese platita in plus. Angajatul a 
insistat ca, de vreme ce aceasta corec|ie brusca ii va cauza probleme finan- 
ciare, banii sa fie inapoiap de-a lungul unei perioade de timp. Harvey a 
explicat ca pentru a face acest lucru are nevoie de aprobarea §efului sau, 
„Iar eu §tiam“, a relatat Harvey, „c£ aceasta propunere il va face pe §ef sa 
explodeze. In vreme ce incercam sa decid cum pot aborda mai bine 
aceasta problem^, mi-am dat seama ca intreaga incurcatura era din vina 
mea §i ca va trebui sa recunosc acest lucru fata de §eful meu* 

Am intrat in biroul sau, Lam spus ca am facut o gre^eala, apoi i-am 
descris situapa in detaliu, El a raspuns in maniera exploziva ca era vina 
departamentului de resurse umane, Am repetat ca era vina mea, El a 
explodat din nou referitor la lipsa de atenpe a contabilit&tn. I-am explicat 
inca o data ca era vina mea, El a dat vina pe alte doua persoane din birou* 
Insa de fiecare data imi reiteram vina. In cele din urrna, m-a privit $i a 
spus; «Bine, a fost vina ta. Acum corecteaz-o.» Eroarea a fost corectata §i 
nimeni nu a avut probleme. M-am simpt grozav pentru ca am fost capabil && 
soluponez o situape tensionata $i am avut curajul de a nu-mi cauta alibiuri. 
§eful meu a avut un respect mai mare pentru mine din acel moment/* 
Orice om nein^elept i$i poate apara gre$elile — majoritatea unor ast- 
fel de persoane o fac —, insa faptul de a-$i recunoa$te gre^elile ridica p£ 
cineva deasupra turmei si ii confera un sentiment de noblete $i de bucuric* 
De exemplu, unul dintre cele mai frumoase lucruri pe care istoria le inre* 
gistreaza despre Robert E. Lee este felul in care el §i-a asumat vina pentru 
e^ecul inregistrat de atacul lui Pickett la Gettysburg. 


g e cretele succesului 

Atacul lui Pickett a fost, fara indoiala, cel mai stralucit §i mai pitoresc 
atac petrecut vreodata in Vest. Generalul George E. Pickett insu$i a fost 
admirabik Purta parul lung, astfel incat pletele sale roseate aproape ca ii 
fringeau umerii; §i, la fel ca Napoleon pe durata campaniilor italiene, a 
compus scrisori de dragoste pasionale, aproape zilnic, pe campul de lupta. 
Trupele sale bau salutat cu entuziasm in acea dup^amiaza tragic^ in timp 
c e c£l&rea f&r& griji c£tre liniile de front ale Uniunii, cu bereta inclinatcl 
peste urechea dreapta. L-au aclamat §i 1-au urrnat, om lang£ om, soldat 
J!ng& soldat, cu steaguri fluturand in vant §t baionete stralucind in razele 
soarelui. A fost o imagine a elegan^ei cavalere§ti. Indr&zneat&. Magnified. 
Un murmur de admirape a strftbatut randurile armatei unioniste. 

Trupele lui Pickett au alunecat inainte la trap m&runt, prin livezi $i 
lanuri de porumb, printr-o lunc& un defileu. In tot acest timp, tunul du§' 

A 

manului a sfredelit bre§e infior&toare in randurile soldaplor. Insa ei au con¬ 
tinual mar$ul, indarjip, irezistibili. 

Dintr-odata, infanteria unionists a aparut din spatele zidului stancos pe 
Cemetery Ridge, unde se ascunsese, $i a tras salva dupa salva in trupele lui 
Pickett. Creasta dealului a fost cuprinsa de (lacari, s-a transformat ihtr-un 
abator uman, un vulcan in ernppe. In cSteva minute, tod comandanpi de 
brigada ai lui Pickett au cazut la datorie, cu exceppa unuia, si patru cincimi 
din cei cinci mii de soldap ai sai au cazut la pamant 

Generalul Lewis A. Armistead, conducind trupele in asaltul final, a 
alergat inainte, s-a catarat peste zidul de piatra §i, agitandu-§i bereta in var- 
ful sabiei, a strigat: „Luapd in baionete, baiep! u 

A§a au facut. Au sarit peste zid, §i-au luat du^manii in baionete, le-au 
zdrobit craniile cu muschetele cu maciulie §i au infipt steagurile de lupta 
ale Sudului pe Cemetery Ridge. Steagurile au fluturat acolo dear pentru un 
foment. Insa acel moment, indiferent cat de scurt a fost, a inregistrat 
taomentul culminant a! Confederapei. 

Atacul lui Pickett — genial, eroic — a reprezentat totu§i inceputul sfar- 
Stfului, Lee e^uase. Nu a putut penetra NorduL §i ^tia acest lucru, 

Sudul era condamnat. 

Lee s-a intristat atSt de mult, a fost alat de §ocat, incat §i-a inaintat demi- 
Sl a fa rugat pe Jefferson Davies, pre^edintele Confederapei, sa numeasca 
nUn b^rbat mai tan^r mai priceput“, Daca Lee ar fi dorit s& dea vina pe 
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gecretele suceesului 


altcineva pentni infrSngerea dezastmoasa a lui Pickett, el §i-ar fi putut g^j 
nenumarate alibiuri. Unii dintre comandantii de divizii nu se ridicaserfi [ a 
inaltirtiea a$teptarilor sale* Cavaleria nu ajunsese la timp pentni a sprijini 
atacul infanteriei* Cutare lucru mersese prost $i cutare lucru fusese anapoda 

Insa Lee era mult prea demn pentru a da vina pe alpi* In vreme ce trm 
pele fnvinse §i insangerate ale lui Pickett s-au chinuit sa revina inapoi intre 
grani(ele Confederapei, Robert E. Lee le-a ie§it singur calare pentru a le 
intercepta §i le-a intSiripmat cu o auto-invinuire care a fost aproape 
sublima: „Tot ce s-a in t am plat e din vina mea fi \ a marturisit eL „Eu §i 
numai eu am pierdut aceasta batalie/ 4 

Pupni general! in intreaga istorie au avut curajul §i caracterul necesar 
pentru a recunoa$te acest lucru* 

Michael Cheung, care preda cursul nostru in Hong Kong, a descris felul 
in care cultura chineza prezinta unele probieme speciale §i cum uneori e 
necesar sa recuno§ti faptul ca beneficiu] aplicarii unui principiu poate fi 
mai avantajos decat menpnerea unei traditii vechi. A avut in clasa sa un 
participant intre doua varste care nu vorbise cu fiul sau de ani de zOe* Tatal 
fusese dependent de opiu, insa acum se vindecase. In tradipa chineza, o 
persoana mai in varsta nu poate sa faca primal pas* Tatal sim|ea ca depin- 
dea de preluarea inipativei de catre fiu in sensei reconcilierii* Inlr-o 
sesiune de la inceput el a povestit clasei despre nepodi pe care nu $i-i 
vazuse niciodata §i despre cat de mult dorea sa i$i reintalneasca fiul* 
Colegii sal de clasa, top chinezi, au in^eies conffictul intre dorinta §i tra- 
dipe* Tatal simjea ca tinerii ar trebui sa manifeste respect fa(a de rudele lor 
in vfirsta si ca avea dreptate sa nu cedeze dorintei sale, ci sa a§tepte ca fiul 
sau sa vina la el* 

Catre sfSr§itul cursului, tatal s-a adresat din nou clasei* ,,Am campanil 
ace as t a problema 46 , a afirmat eL „Dale Carnegie spune ca «Daca te in$eli 
recunoa§te acest lucru imediat cu tarie», E prea tarziu pentru mine 
recunosc imediat, insa pot sa recunosc cu tarie* Am gre^it fa(a de fiul tneu* 
A avut dreptate alunci cand nu a mai dorit sa ma vada sa ma indepartez^ 
de via(a lui* Poate ca imi pierd onoarea cerand iertare unei persoane m^ 1 
tinere, insa eu am fost de vina §i este responsabilitatea mea sa recunosc 
acest lucru*' 4 Colegii 1-au aplaudat $i i-au oferit intregul lor sprijin, LaintST 
nirea urmatoare, a povestit cum a mers acasa ia fiul sau, cum a cerut §1 ^ 



prim it iertarea, iar acum incepuse o relape noua cu fiul sau, nora lui §i 
0 epotii, pe care, in sfar§it, ii intilnise* 

Elbert Hubbard a lost unul dintre ce! mai original! autori care a agitat 
vT eodata o napune, iar randurile sale acide au starnit adesea resentimente. 
fnsa Hubbard, prin abilitatea sa rara de a se intelege cu oamenii, $i-a 
transformat du$manii in prieteni* 

De pilda, cand vreun cititor nerves ii scria pentru a-i spune ca nu era de 
acord cu un articol sau altid $i sfar$ea prin a-I face pe Hubbard in toate 
felurile, acesla raspundea astfel: 

Daca stau bine sa ma g^indesc, nu sunt intru totul de acord cu mine* Azi nu imi 
place tot ceea ce am scris ieri. Ma bucur sa aflu ceea ce crezi tu despre acest 
subiect* Data viitoare cand e§ti in zona trebuie sa imi faci o vizita $i sa elimi- 
nam definitiv aceasta probiema. Aplauzele mele de la distant* 

Cu sinceritate 


Ce ii pop spune unui barbat care te-a tratat astfel? 

Atunci cand avem dreptate, e mai bine sa tncercam sa ca^tigam oamenii 
cu blSndete §i cu tact de partea modului nostru de gandire, iar atunci c£nd 
ne in^elam — §i acest lucru se va iniampla surprinzator de des, daca sun- 
tem sinceri cu noi inline —, sa ne admitem imediat gre§elile §i cu entu- 
ziasrn* Aceasta tehnica nu doar ca va produce rezultate uimitoare, insa, 
crezi sau nu, e mult mai placuta, in astfel de imprejurari, decat incercarea 
de a te apara. 

Aminte§te-p proverbul vechi: „Luptandu-te, nu obpi niciodata destul, 
insa cedand, prime^ti mai mult decat te-ai a$teptat*“ 


PRINCIPIUL 3 

DacI te in$eli, recimoa^te repede §i cu t&rie. 
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4 

Un strop de raiere 


Daca devil temperamental §i le zici celorlalti vreo doua, te vei simp bine 
exprim&ndu-ti sentimentele. insa ce se poate spune despre ceaialta per- 
soana? Ip va imparta$i placerea? Tonul tau beligerant, atitudinea ta ostila 
il va ajuta sa fie de aeord cu tine? 

„Daca vii la mine cu pumnii incle^talT, a spus Woodrow Wilson, „cred 
ca pumnii mei se vor incle^ta la fel de repede ca ai tai, insa daca vii la mine 
§i spui «Hai sa stam §i sa ne sfatuim, iar daca avem pareri diferite* 4 , sa 
ihjelegem de ce gandim altfel $i care sunt punctele asupra c&rora nu sun- 
tem de acord», vom descoperi indata ca nu suntem chiar atat de departe 
unul de altul, ca aspectele asupra carora avem pareri diferite sunt pupne, 
iar aspectele asupra carora cadem de acord sunt multe ca, daca avem 
rabdarea, sinceritatea §i dorin^a de a ne in{elege, ne vom intelege/ 

Nimeni nu a apreciat adevarul spuselor lui Woodrow Wilson mai mult 
decat John D. Rockefeller, Jr, In 1915, acesta a fost cel mai disprepiit om 
din Colorado, Una dintre cele mai sangeroase greve din istoria industrial 
americane a §ocat statul limp de doi ani. Minerii infuriap au cerut salaru 
mai mari de la Colorado Fuel and Iron Company, Rockefeller controls 
compania. Au fost distruse proprietap, au fost chemate forte polipen^M 
A fost varsat sange, Au fost xmpu§cafi mineri; trupurile lor au fost ciuruit® 
de gloante, 

Intr-o astfel de xmprejurare, intr-o atmosfera de ur£, Rockefeller a dont 
sa atraga grevistii de partea modului sau de gandire, Acest discurs, in tow 
litatea sa, e o capodopera, A produs rezultate uluitoare. A calmat valuJ^ e 
furtunoase de ura care amenintau sa il Tmpresoare pe Rockefeller, L-a aju^ 


s £ ca^tige o mulpme de admiratori. A prezentat faptele intr-o maniera atat 
je prietenoasO, incat grevi§tii s-au inters la locurile lor de munca f&r& sa 
Aim spuna un singur cuvant referitor la marirea salariilor pentru care lup- 
tas era cu atata violent#. 

Redau in continuare partea de inceput a acelui discurs, Se poate 
observa tonul evident prietenos, Nu uita ca Rockefeller se adresa unor bar- 
bap care, cu cateva zile mai devreme, doriser# sa il spUnzure de un mar 
padurep §i totu§i, el nu ar fi putut fi mai elegant, mai prietenos daca s-ar fi 
adresat unui grup intreg de misionari medicali. Discursul sau a abundat in 
froze precum „sunt mandru sa ma aflu aici, vizitSnd casele voastre, am intab 
nit pe multe dintre sofiile voastre §i pe muip dintre copiii vo§tri, ne intalnim 
aici nu in calitate de straini, ci de prieteni spiritul prieteniei reciproce , 
interesele noastre comune , doar prin ingaduinja voastra ma aflu aici*\ 

„ Aceasta e o zi insemnata din viata mea“, a inceput Rockefeller, „Pentru 
prima oara am §ansa de a-i xntalni pe reprezentanpi angajaplor de la 
aceasta mare eompanie, pe funcfionarii administratorii ei, impreuna, §i 
va asigur ca sunt mandru sa ma aflu aici §i ca imi voi aminti de aceasta 
intalnire cat timp voi trai, Daca aceasta intalnire s-ar fi petrecut cu doi ani 
mai devreme, a§ fi fost un strain pentru majoritatea dintre voi, recunoscand 
doar cateva chipuri. Avand ocazia de a vizita saptamana trecuta toate 
taberele din bazinul carbonifer de sud $i de a discuta cu top reprezentanpi, 
cu exceppa celor care erau plecap, vizitand casele voastre §i intalnind pe 
multe dintre sopile voastre $i pe mulp dintre copiii vo^tri, ne intalnim aici 
tiu in calitate de straini, ci de prieteni, §i, in spiritul prieteniei reciproce, 
ma bucur ca am aceasta oportunitate de a discuta cu voi interesele noastre 
comune, 

De vreme ce aceasta e o intalnire a funcponarilor companiei §i a repre- 
^cntanfilor angajaplor, ma aflu aici doar prin amabilitatea voastra, pentru 

nu am norocul de a fi nici unul, nici altul, §i totu§i simt ca sunt intim aso- 
Cl at cu voi, pentru ca, intr-un fel, n reprezint atat pe investitori, cSt §i pe 
lectori, “ 

Nu e acesta un exemplu superb al artei rafinate de transformare a du§- 
^anitor in prieteni? 

Sa presupunein ca Rockefeller ar fi adoptat o aita abordare, Sa presu- 
Pnnem ca s-ar (i certat cu minerii §i le-ar fi urlat in fa|a fapte concrete 
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devastatoare. Sa presupunem c& le-ar fi spus, prin tonul §i insmuarile sal e 
cA se in^elau. Sa presupunem ca, dupa toate regulile logicii, le-ar fi dovedit 
cA se in$ala. Ce s-ar fi intamplat? Ar fi fost provocatA mai multa mime, rtiai 
multA urA sau mai muItA revoltA, 

Dacd inima unui om e inveninald de discordie $i de sentimente negative 
indreptate impotriva /a, nu il poti atrage de partea modului tela de gdndire 
niei cu toatd logica lumii crestine. P&rintii dojenilori , §efii sotii domina¬ 
ted, sofiile cic&litoare trehuie $& con§iientizeze faplul cd oamenii nu vorsd se 
rdzgdndeascd. Ei nu pot fi forfafi sau determinati sdfie de acord cu tine sau 
cu mine ♦ Insd e posibil ca ei sd poald fi indrumafi in acest sens, cu blande£e 
si prietenie^ cu multd bl&ndepe si multd prietenie. 

Lincoln a rostit aceste cuvinte, acum peste o suta de and lata cuvintele 
sale: 

Exista un proverb stravechi §i adevarat care spune c£ „o picAtura de miere 
prinde mai multe mu§te decat un litru de fiere w . Astfel incat, Teferitor la 
oarneni, dacA vrei sA atragi un om de partea cauzei tale, mat rntai convinge-1 ca 
li e§ti prieten sincer. Aid e o picAtura de miere care ii prinde inima; ceea ce, 
indiferent de ceea ee crezi, este marele drum cAtre rapunea sa. 

Directorii executivi au inva^at ca meritA sa fii prieten os cu grevi§tii. 
De exemplu, atunci cind 2 500 de angajap ai White Motor Company au 
fAcut greva pentru salarii mai mari §i un magazin al sindicatului, Robert F. 
Black, pe atunci pre§edinte al companiei, nu s-a pierdut cu firea, nu a com 
damnat, nu a ameninjat §i nu a vorbit despre tiranie si despre oomuni$ti. 
El i-a laudat, de fapt, pe grevi§ti. A publicat un anunt in ziarele din 
Cleveland, exprimand eomplimente cu privire la „felul pa$nic in care s-au 
oprit din iucnT\ GAsind pichetele de grevA fArA ocupape, el a cumpirai 
vreo douAzeci de bate mAnu§i de baseball si i-a invitat pe muncitorii si 
joace. Pentru cei care au preferat si meargA la bowling, a inchiriat o pist^ 
de bowling. 

Aceasta atitudine prietenoasA din partea domnului Black a fAcut ceea c e 
face mereu prietenia: a atras prietenie. Astfel incat grevi$tii au imprumut^ 
mAturi, lopep, roabe pentru gunoi §i au inceput sa culeagA chibrituril^ 
mueurile de pgAri §i de trabucuri din preajma fabricii. ImagineazA-p! 
gineazA-p grevi$ti care curAiA terenurile fabricii in vreme ce luplA pentru 


gecretele succesului 

&a larii mai mari o recunoa$tere a sindicatului. Lumea nu mai auzise 
despre un astfel de eveniment in istoria lungA si furlunoasA a conflictelor 
americane din sfera muneik Acea greva s-a incheiat cu un acord de corn- 
pro mis in intervalul unui sfar§it de sAptAmanA, fara resentimente sau 
ranchiuna. 

Daniel Webster, care a aratat ca un zeu §i a vorbit ca Iehova, a fost unui 
dintre cei mai de succes avocap care au pledat vreodata un caz. Cu toate 
acestea, a facut in cadrul disputelor sale cele mai aprinse remarci prie- 
tenoase, precum: „Tinc de juriu sa cumpaneasca“, „Poate ca merita sa ne 
gandirn la acest Iucru% „Iata cateva lucruri pe care sunt sigur ca nu le vep 
pierde din vedere“ sau rt Voi, prin cuno$tintele voastre de natura umana, 
vep percepe cu u§urinta semniiicatia acestor fapte‘\ Fara sa forfeze lucru- 
rile. Fara metode de exercitare a presiunii. Fara incercari de a-$i impune 
opiniile asupra altora. Webster a folosit abordarea blanda, lini§tita, prie- 
tenoasa §i acest lucru i-a adus celebritatea. 

Probabil ca nu vei fi chemat niciodata sa solufionezi o greva sau sa te 
adresezi unui judecator, insa poate vei dori sa obpi o reducere la chirie, 
Te va ajuta atunci abordarea prietenoasa? Sa vedem. 

O.L. Straub, inginer, a dorit sa obpna o reducere la chirie. El §Pa ca 
gazda sa era incapafanata, ,, 1 -am scris 44 , a spus domnul Straub intr-un dis- 
curs inaintea clasei, „anunfandu-l ca urma sa imi eliberez apartamentul 
imediat ce contractul men expira. Adevarul era ca nu voiam sa rna mut. 
Doream sa stau daca mi se reducea china. Dar situafia parea lipsita de 
speran^a. Alp chiria§i incercasera §i e§uasera. Toata lumea mi-a spus ca 
gazda era foarte greu de abordat. Insa eu mi-am zis: «Studiez un curs 
despre cum sa ma comport cu oamenii, astfel incSt voi aplica in cazul pro- 
prietarului ceea ce am invatal si voi vedea cum funcponeaza,» 

El secretara sa au venit sa rna vada imediat ce au primit scrisoarea. 
F~am intampinat la u§a cu un salut prietenos. Erani cSt se poate de entu- 
z iast §i de binedispus. Nu am inceput sa vorbesc despre cat de mare era 
c hiria. Am inceput sa vorbesc despre c&t de mult mi-a placut acest aparta- 
0 l cnt. Credep-ma, «am aprobat inimos §i am laudat cu darnicie^. I-am 
°fcrit eomplimente referitoare la felul in care i§i administra cladirea i-am 
B Pus ca mi-ar fi placut sa mai stau un an, insa nu imi permiteam. 
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Cu sigurania nu mai avusese niciodata o astfel de primire din partea 
unui chiria?, Abia daca §Ua ce sa infeleaga dm intreaga discufie, 

Dupa care a inceput sa imi spuna problemele sale, Chiria$i care 
plang. Unui dintre ei ii scrisese paisprezece scrisori, unele dintre ele 
mod clar insultatoare* l)n altul a amenintat ca va anida contractul in cazu] 
in care proprietarul il va mai line pe vecinul de deasupra care sforaie, 
«Ce u§urare», a spus el, am un chiria§ multumit ca tine.» §i apoi, fara 
ca macar sa ii cer sa faca asta, s-a oferit sa imi reduca pufin china. Am 
dorit o reducere mai consistent#, astfel meal am spus ce suma imi per- 
miteam sa platesc, iar el a acceptat far# un cuvibit. 

In timp ce piece, s-a intors catre mine $i a Tntrebat: «Ce decor interior 
vrei sa amenajez in apartament?» 

Daca a$ fi incercat sa reduc chrria prin metodele utilizate de ceilalfi 
chiria^i, sunt sigur ca a§ fi inregistrat acelea§i e§ecuri ca $i ei, Abordarea 
prietenoasa, intelegatoare, de apreciere a fosl cea care a ca^tigat* 44 

Dean Woodcock, din Pittsburgh, Pennsylvania, este administrate™ 
unui departament din cadrul companiei locale de electricitate. Personalul 
sau a fost chemat sa repare un echipament amplasat in varful unui stalp, 
Acest gen de lucrari fusese executat de un alt departament §i doar de 
curand fusese transferat seefiei lui Woodcock, De$i muncitorii sai fuseser# 
instruifi in acest gen de lucrari, aceasta era prima data cand erau chemafi 
efectiv sa le execute, Toata lumea din organizafie era interesata sa vada 
daca §i cum vor rezolva ei problema, Domnul Woodcock, cafiva dintre 
subordonafi §i membri ai celorlalte departamente au mers sa vada cum 
decurge intervenfia. Printre ma$inile §i eamioanele parcate acolo, o mul¬ 
ti me de gura-casca statea in jur §i ii privea pe cei doi barbafi aflafi in var- 
ful stSlpului, 

AruncSnd o privire in jur. Woodcock a observat cum un barbat de pe 
strada a coborat din marina cu un aparat de fotografiat §i a inceput sa facS 
poze, Persoanele care lucreaz# in domeniul serviciilor publice sunt extrem 
de con^tiente de relafiile publice, iar Woodcock $i-a dat imediat seam# 
cum percepea barbatul cu aparatul foto aceasta scena — un consum ex#- 
gerat de resurse, zeci de oameni chemafi sa faca o treaba pe care ar fi 
putut-o rezolva doua persoane, S-a indreptat catre fotograf, 

„Vad ca e§ti interesat de operafiunea noastra. 44 


„Da, §i mama mea va fi mai mult decal interesata. Define acfiuni ale 
c0 mpaniei voastre. Acest eveniment u va deschide ochii, Poate va decide 
c hiar ca investifia ei nu a fost inteleapta* Darn spus de ani de zile ca exista 
foarte multe deplasari inutile in companii precum a voastra. Ceea ce se 
fruanipla azi dovede§te acest lucru. Le vor placea poate §i ziarelor aceste 
fbtografu, 44 

„A$a pare, nu? A$ crede acela§i lucru in local tau, Insa aceasta e o situ- 
afie unic# 44 Dean Woodcock a inceput sa explice cum aceasta era prima 
jntervenfie de acest tip pentru departanientul sau §i cum toata lumea, de la 
directorii executivi in jos pe scara ierarhica, era interesata de eveniment* 
El 1-a asigurat pe barbat ca, in condifii normale, doi oameni se puteau 
ocupa de aceasta sarcina, Fotograful a pus deoparte aparatul, i-a strans 
mSna lui Woodcock §i i-a multumit pentru faptul ca i-a acordat o parte din 
timpul sau pentru a-i explica situafia. 

Abordarea prietenoasa a lui Dean Woodcock a ferit compania al carei 
angajat era de o situafie foarte jenanta de publicitate negativ#. 

Un alt membru al uneia dintre clasele noastre, Gerald H* Winn, din 
Littleton, New Hampshire, a relatat cum, prin utilizarea unei abordari prie- 
tenoase, a obtinut un acord foarte satisfacator in cazul unei plangeri referi- 
toare ia daune. 

„La inceputul prirnSverii 44 , a raportat el, „inainte ca solul s£ se dezghete 
dupa genii iernii, s-a produs o furtuna neobi§nuit de violenta, iar apa, care 
de obicei s-ar fi scurs intr-un canal din apropiere §i in §anturile de langS 
drum, s-a indreptat spre un gander nou, unde a ajuns la o casa recent con- 
struita. 

Nefiind in masura sa se scurga, presiunea apei s-a acumulat in jurul 
fundafiei casei* Apa s-a infiltrat sub podeaua din beton a subsolului, cra- 
pand-o, iar subsolul s-a umplut cu apa. Incidental a deteriorat grav furna- 
Itil centrala de apa calda, Costurile de reparafie ale acestei daune au 
depart doua mii de dolan, Nu aveam nicio asigurare care sa acopere acest 
tip de dauna, 

Totrnfi, am aflat curand ca proprietarul subdiviziei neglijase sa plaseze 
s uh casa un sistem de scurgere pentru ape pluviale, care ar fi pulut preveni 
0 astfel de situafie. Am stabilit o intalnire cu el, Pe durata calatoriei de 
douazeci $i cinci de mile catre biroul sau, am recapitulat atent problema si, 
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amintindu-mi de principiile inv&tale in acest cars, am deeis cA faptul de 
a-mi exprima mania nu ar fi servit niciunui scop ulil Cand am ajuns, am 
rAmas foarte calm $i am inceput prin a vorbi despre vacanta sa recenta m 
Indiile de Vest; apoi, cand am simtil cA venise momentul potrivit, am men- 
ponat «mica» problem A a daunei provocate de apA. A fost imediat de acord 
sa contribute la rezolvarea problemei 

DupA cateva zile, 1-am sunat §i i-am spus cA va plAti pentru daune §i V a 
monta, totodata, o scurgere pentru ape pluviale pentru a preveni acela§j 
gen de incident in viitor, 

De$i a fost vina proprietarului subdiviziunii, dac& nu a§ fi inceput cu o 
atitudine prietenoasA, ar fi fost extrem de difioil sA il determin sa fie de 
acord cu plata integrala a daunelor, 44 

Cu ani in urma, pe cand eram copil §i mergeani descult piin pAdure cAtre 
o §eoalA de [arA din nord-vestul statului Missouri, ain citit o fabulA despre 
soare §i vant. Ace§tia se certau cu privire la care dintre ei e mai puternic* iar 
soarele a spus „Voi dovedi cA eu sunt II vezi pe bAtranul de acolo in palton? 
Pun pariu cA pot sA ii dau jos paltonul mai repede decat tine, 44 

Astfel, soarele a intrat dupA un nor, iar vSntuI a suflat pan A cand a deve- 
nit aproape o tornado, insA cu c^t sufla mai tare, cu alat mai aproape 
strange a bAtrSnul paltonul pe corp. 

In cele din urmA, vantul s-a potolit, iar soarele a ie$it de dupA nori §i i*a 
zambit cu bunAtate bAtranuIui, Dintr-odatA, acesta §i-a stars fruntea si a 
dezbrAcat paltonul. Apoi, soarele i-a spus vantului cA blandetea $i atitudi- 
nea prietenoasA sunt mereu mai puternice decSt furia §i for^a. 

Utilitatea blandefit a atitudinii prietenoase este demonstrata zi de zi 
de catre oameni, care au invA(at ca un strop de miere atrage mai multe 
mu$te decat un litru de fiere, F, Gale Connor, din Lutherville, Maryland, & 
dovedil acest lucru atunci cand §i-a dus marina veche de palru luni l a 
departamcntul de service al vanzAtorului de ma$ini pentru a treia oar& 
El a spus clasei noastre: „Era evident ca a vorbi cu managerul de service, 
a-1 face sa tnteleagA sau a {ipa la el nu urrna sa duca la o solupe satisfAcA' 
toare a problemelor mele. 

Am mers la inagazin §i am solicilat o intrevedere cu proprietarul age* 1 * 
fiei, domnul White, Dupa o a§teptare scurta, am intrat in biroul acestu* 
domn. M-am prezentat si i-am explical ca imi cumpArasem marina de I* 


a ccst distribuitor datoritA recomandArilor unor prieteni care mai cumpAra- 
s orA de la cl. Mi s-a spus ca preturile sale erau foarte competitive §i ca ser- 
v iciile erau excelente. El a zambit cu satisfacfie in timp ce mA asculta. 
pupa care i-am descris problema pe care o aveam cu departamentul de 
service, «M-atn gandit ca vrefi sa $tifi despre orice situ ape care ar pule a 
dAnna bunei reputatii pe care o ave(i», am adaugat Mi-a multumit pentru 
faptul ca i-am supus atenpei acest lucru $i m-a asigurat ca problema mea 
va fi rezolvatA, Nu doar ca s-a implicat personal, ci ini-a imprumutat 
totodata marina sa pentru a o folosi in timp ce a mea era reparatA/ 4 

Esop a fost un Sclav grec care a trait la curtea lui Cresus a compus 
fabule nemuritoare cu §ase sule de ani inainte de Hristos, §i totu$i, ade- 
vAnirile pe care le-a exprimat despre natura umanA sunt la fel de valabile 
in prezent in Boston §i Birmingham ca acum douAzeci §ase de secole in 
Atena. Soarele te poate face sA ip dai haina jos mai repede decat vantul, iar 
bunAtatea, abordarea prietenoasA §i aprecierea pot sA facA oamenii sA se 
rAzgandeascA mai repede decat mugetele tuturor furtunilor din lume, 
Aminte§te-ti afirmafia lui Lincoln; „Un strop de miere air age mai multe 
mu§te decat un litru de fiere,“ 


PRINCIPIUL 4 

Adopta o atitudine prietenoasa. 
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5 

Secretul lui Socrate 

Atunci cand vorbe$ti cu oamenii, nu discuta lucrurile asupra c&rora ai 

A £ 

pareri diferile. Incepe prin a accentua — §i continue sA aceentuezi — lucru- 
rile in privin{a c&rora e§ti de acord cu interlocutorul. Continue sa subli- 
niezi, dacS e posLbil, faptul ca amandoi avefi acela§i scop §i c£ singura 
diferenfe dintre voi e una de metoda, nu de obiectiv. 

Determina cealalta persoana sa spuna „Da, da“ de la inceput. Fa tot 
posibilul ca ea sa nu spuna „Nu t4 . Un raspuns negativ, dupa pSrerea pro- 
fesorului Overstreet*, este obstacolul cel mai dLGcil de surmontat. Dupa ce 
ai spus „Nu u , intreaga mandrie a personalitatii tale cere ca tu sa ramai con- 
secvent fa^A de tine insu(L Mai tarziu pop sa simti ca acel „Nu“ nu a fost 
bine gandit; tolu§i, trebuie sa fii cont de mandria ta prefioasA! Odata ce ai 
faeut o afirmafie, simp ca trebuie sa o aperi. Prin iirmare, e extrem de im¬ 
portant ca o persoana sa fie indrumata din start intr-o direcpe afirmativA. 

Un orator abil obfine, din capul locului, un numar de raspunsuri afirma- 
live* Acest fapt demareaza procesul psihologic de orientare a ascultatorilor 
intr-o direcpe afirmativa* Seamana cu mi$carea unei bile de biliard* 
Propulseaz-o intr-o direcfie $i vei avea nevoie de o anumita foitA pentru a o 
devia §i de mult mai multa fcrfe pentru a o trimite inapoi in direcpa opusA- 

Modelul psihologic implicat aici e destul de clar. Atunci cand o per - 
soana spune „Nu 44 $i vorbe§te series, ea face mult mai mult decSt a spune 
un cuvant din doua htere. Toate sistemele organism ului — glandular, ner- 
vos, muscular — i§i unesc forjele pentru a crea o dispozi|ie de respinge re ‘ 

* Harry A. Overstreet, Influencing Human Behavior (Norton, New York, 1925). 


gxista, de obicei la nivelul detaliilor, insa uneori intr-un grad observabil, o 
r etragere psihica sau o pregatire de retragere* Pe scurt, intregul sistem 
neuromuscular se pune in garda impotriva unei atitudini de acceptare, 
Jn cazul opus, in care o persoana spune „Da 4 \ nu se produce niciuna din- 
p-e activitafile de retragere. Organismul se afla intr-o dispozifie deschisa, 
itiobila, de acceptare* Prin urmare, cu cat putem induce chiar de la inceput 
niai multe „Da 44 -uri, cu atat avem mai multe §anse de a atrage atentia 
publicului pentru scopul nostru final. 

E 0 tehnica foarte simpla — acest raspuns afirmativ. §i totu§i, cat de 
neglijata e! Adesea e ca $i cum oamenii i§i satisfac sentimental propriei 
importance prin a se opune altora din capul locului. 

Determina un student sa spuna „Nu“ lainceputul cursului sau un client, 
un copil, un sot sau ° sofie si e nevoie de o infelepciune §i de o rabdare 
ingereasca pentru a converti refuzul categoric in acceptare* 

Utilizarea acestei tehnici „Da, da" 4 i-a permis lui James Eberson, func- 
tionar la Greenwich Savings Bank, in New York City, sa atraga un potential 
client care altfel ar fi fost pierdut* 

„Acest barbat a venit pentru a-§i deschide un cont 44 , a spus domnul 
Eberson, „§i eu i-am dat formularul obi^nuit pentru ad completa, La unele 
intrebari, a raspuns de bunavoie, insa la aitele a refuzat cu ind&jire sa dea 
un raspuns. 

Inainte de a incepe sa studiez relatiile umane, i-a$ fi spus acestui poten¬ 
tial deponent ca, daca nu voia sa ofere bancii aceste informatii, eram nevoiti 
saii refuzam crearea unui cont. Mi-e ru$ine sa recunosc ca am facut in tre- 
cut exact acest lucru* In mod natural, un astfel de ultimatum ma facea sa 
ma simt bine* Am aratat cine e $eful $i am dovedit ca regulamentele bancii 
uu puteau fi incalcate, Insa acel gen de afitudine cu siguranta nu conferea 
u ti sentiment de buna primire de importanta barbatului care venea la noi 
pentru a ne deveni client. 

Am reu§it in acea dimineata sa fac apel la sinful comun* Am reu^it sa 
nu vorbesc despre ceea ce dorea banca, ci despre ceea ce dorea clientuL 
rrtai presus de orice altceva eram hotarSt sa il determin sa spuna «Da, 
de la inceput* Astfel inc&t am fost de acord cu eL I-am spus ca infer- 
niafiile pe care refuza sa le ofere nu erau absolut necesare. 
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*Totu§i», am continuat, «si presupunem ci avefi bani in aceasti bane# 
la momentul decesului dumneavoastri. Nu v-ar plicea ca banca sa ii trans- 
fere rudei celei mai apropiate, care are dreptuJ la ei conform legii?» 

«Da, desigur*, a rispuns eL 

«Nu crede(i», am continuat, «ci ar fi o idee buna si ne dad numefo 
rudei celei mai apropiate, astfel meat, in cazul decesului dumneavoastr^ 
si vi indeplinim dorintele firi erori sau amaniri?* 

«Da*, a spus el din nom 

TSnirul s-a lisal induplecat cand §i-a dat seama ci nu cerern aceste 
informafo de dragul nostm, ci pentru siguran(a lui Inainte de a pirisi 
banca, acest tanir nu dear ci mi-a dat inforniatiile complete despre el, ci 
a deschis, la sugestia mea, un cont in care a numit-o pe mama lui ca bene- 
ficiar $i a rispuns bucuros la toate intrebirile referitoare la mama sa. 

Am descoperil ci, prin a-1 face si spuni «Da, da» de la inceput, el uita 
care era miza discudei §i era dispus si faci tot ceea ce ii sugeram.“ 

Joseph Allison, reprezentant de vanziri pentru Westinghouse Electric 
Company, a relatat aceasti poveste: „Exista un birbat pe teritoriul meu 
ciruia compania noastri era foarte neribditoare siii vandi. Predecesorul 
meu il sunase vreme de zece ani firi si ii vandi nimic. Atunci cand am 
preluat teritoriul, 1-am apelat constant timp de trei ani firi si primesc o 
comandi. In cele din urmi, dupi treisprezece ani de apeluri telefonice §i 
discupi despre vanziri, a cumpirat cateva motoare* Daci acestea urmau si 
funedoneze bine, ar fi urmal o comandi de alte cSteva sute de bucid- 
Acestea erau a^teptirile mele. 

Si funedoneze bine? §tiam ci motoarele se vor comporta bine, Astfel 
incit, atunci cand am sunat dupi trei siptimani, eram cat se poate de 
optimist. 

Inginerul-$ef m-a intampinat cu acest anunt vacant: «AUison, nu pot 
cumpira restul motoarelor de la tine.» 

«De ce?», am intrebat uimit. «De ce?» 

«Pentru ci motoarele tale sunt prea incinse. Nu pot pune mana pe ele- f> 

§tiam ci nu are rost si discut cu el in contradictoriu. Ineercaseffl 
prea multe ori aceasti abordare, Astfel incat am incercat si obdn de la ^ 
rispunsuri afirmative. 





gecretele succesului 




«Pii, domnule Smith*, am spus eu, «sunt intru totul de acord cu tine; 
j a ci motoarele se infierbanti prea tare, nu ar trebui si cumperi mai multe. 
f rebuie si ai motoare care nu se incilzesc mai tare decat previd standar- 
jele stabilite de National Electrical Manufacturers Association. A§a e?* 

A fost de acord cu afirmada mea. Obhnusem primul «Da». 

uRegiernentirile National Electrical Manufacturers Association spun ci 
u n motor bine proieclat poate si aibi o temperaturi de 72 de grade 
Fahrenheit peste temperatura camerei, E corect?» 

«Da», a incuvun^at eL «Cam a§a e. Insi motoarele tale sunt mult mai 
fier bind*» 

Nu 1-am contrazis, Ain intrebat doar: «Cat de fierbinte e camera de 
exploatare?* 

«Pii», a spus el, «in jur de 75 de grade Fahrenheit.* 

^Atunci*, am rispuns, <*daci in camera de exploatare sunt 75 de grade 
ri mai adaugi 72, asta inseamni 147 de grade Fahrenheit. Nu d-ai arde 
mana daci ai dne-o sub un robinet de api fierbinte la temperatura de 
147 de grade Fahrenheit?* 

Din nou, a trebuit si rispundi «Da*. 

« Atunci*, am sugerat, «nu ar fi o idee buni si ip d* niainile departe de 
acele motoare?* 

«Pii, cred ci ai dreptate*, a incuviin(at el. Am continuat si vorbim o 
vreme. Dupi care §i-a sunat secretara si a dictat o comandi in valoare de 
aproximativ 35 000 de dolari pentru luna urmitoare* 

Mi-a luat ani de zile $i m-a costat nenumirale raii de dolari in forma 
potenpalelor comenzi pierdute inainte si invit ci nu meriti si te cerdi ci 
e mult mai profitabil §i mull mai niteresant si privesti lucrurile din 
Perspectiva celeilalte persoane $i si fneerei si faci persoana si spuni 
*Da, da».“ 

Eddie Snow, care sponsorizeaz# cursurile noastre in Oakland, California, 
descrie cum a devenit client bun al unui magazin pentru ci proprietarul 1-a 
determinat si spuni „Da, da“. Eddie a devenit interesat in vinitoarea cu 
^cul §i a chehuit suine considerabile de bani cumpirand echipament 
Provizii de la un magazin local cu articole de vanitoare. Cand 1-a vizitat 
fratele siu, a vrut si inchirieze un arc pentru el. Vanzitorul i-a spus ci nu 
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inchiriaza arcuri, astfel incSt Eddie a telefonat la un aft magazin cu artic 0 j e 
de vanatoare. El a descris ce s-a intamplat: 

„Un domn foarte placut a raspuns la telefon, Raspunsul s£u la mtr^ 
barea mea referitoare la mclririere a lost complet diferit de ce) primit la 
celalalt magazin. VSnzatorul mi-a spus ca u pare rau, insa nu mai inchiri¬ 
aza arcuri pentru ca nu i§i permit acest lucru. Dupa care m-a intrebat daea 
mai inehiriasem inainte. I-am spus: *Da, in urma cu cSfiva ani.» Mi-a rea- 
mintit ca probabil am piatit 25 pana la 30 de dolari pentm o inchiriere, 
Eu am spus din nou «Da». Dupa care m-a intrebat daca eram genul de per- 
soana careia ii placea sa economiseasca bani. Evident, am raspuns «Da». 
Apoi mi-a explicat ca aveau la vanzare seturi de arc cu tot echipamentul 
necesar la preptl de 34,95 dolari. Puteam sa cump&r un set complet cu 
doar 4,95 dolari mai mult decat daca a§ fi putut inchiria unul. A adaugat 
ca acesta era motivul pentru care au incetat sa inchirieze, Consideram ca e 
o propunere rezonabila? Acordul meu a fost urmat de achizifionarea setu- 
lui, iar cand am mers sa il iau, am mai cump&rat cSteva articole am 
devenit client regulat/' 

Socrate, „pisalogul Atenei", a fost unul dintre cei mai apreciap lilozofi 
pe care i-a cunoscul vreodata lumea. El a facut ceva ce doar eafiva oameni 
din istorie au fost capabili sa faca: a schimbat radical cursul gandirii 
umane, iar acum, dupa douazeci patru de secole de la moartea sa, este 
cinstit ca unul dintre cei mai intelepfi oameni care au influentat vreodata 
aceasta lume agitata. 

Metoda sa? Le-a spus oamenilor unde se in§elau? Ah, nu, nu Socrate. 
Era mult prea iscusit pentru asta. Intreaga sa tehnica, numita acum 
„ metoda socratica' 1 , era bazata pe obfinerea unor raspunsuri alirmative* 
El punea intrebari cu ale earor raspunsuri oponentul trebuia sa fie de 
acord. Continua sa obfina acord dupa acord p£na cand acumula o rnulpme 
de raspunsuri affirmative. Punea intrebari pana cand, in cele din urm& 
aproape fara sa i$i dea seama, oponenpi sai incepeau sa imbrafi^eze con- 
cluzia pe care o negasera cu indarjire cateva minute mai devreme. 

Data viitoare cand vom fi tentap sa ii spunem cuiva ca se insala, sa ne 
amintini de batranul Socrate si sa adresam o intrebare blanda, una care va 



gcerctele succesului 


Chinezii au un proverb ce surprinde intelepciunea straveche a Orien- 
iiilai: „Cel care pa§e§te blind ajunge departed 

Ei au petrecut mii de ani studiind natura umana $i au ca^ligat foarte 
rIlU lta perspicacitate. „Cel care pti$e$te bland ajunge departed 


PRINCIPIUL 5 

Determine cealalta persoana sa spuna „Da, da 4 " 
inca de la inceputul eoaversatiei. 


atrage raspunsul afirmativ. 
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O metoda infailibila pentru 
solufionarea plangerilor 


Oamenii care incearca sa u ca?tige pe alfii de partea rnodului lor de 
gandire vorbesc prea mult despre ei in?i?i. Lasa-i pe alfii sa se exprime, 
Ei cunosc mai multe despre afacerea ?i problemele lor decat tine, A?a ca 
adreseaza-le intrebari, Permite-le sa id spuna cateva lucruri. 

Daca nu e?ti de acord cu ei, pop ft tentat sa u intrerupi. Insa nu face 
asta. E un lucru periculos, Oamenii nu ip vor acorda atenfie alata vreme 
cat au inca multe idei proprii care cer sa fie exprimate. Asculta cu rabdare 
§i cu o minte deschisa, Fii sincer in aceasta privinfa, Incurajeazy-i s*t i?i 
exprime ideile pe deplin, 

Este utila aceasta abordarein afaeeri? Sa vedem, lata o povestire a unui 
reprezentant de vanzari care a fost nevoit sa incerce aceasta strategic, 

Unui dintre cei mai mari producatori de automobile din Statele Unite 
negocia o comandy pentru necesarul pe un an de fibre textile pentru tapi- 
terie. Trei producatori important oferisera mostre de materiale textile, 
care fusesera examinate de directorii executivi ai companiei auto ?i fiecarui 
producator i-a fost trimis un raspuns scris in care se afirma ca, intr-o zi sta¬ 
bility, unui reprezentant a! fiecarui furnizor i se va oferi oportunitatea de a 
face o pledoarie finals m privinta contractului de colaborare. 

G.B.R m reprezentantul unuia dintre producatori, a sosit in ora? cu tin 
atac sever de laringitS, „Cand mi~a venit randul sSii inlalnesc pe directorii 
executivi pentru prezentare“, a spus domnul R. in dmp cei?i relata poves- 
tea in fata uneia dintre clasele mele, „mi-am pierdut vocea, Abia dac£ 
puteam ?opti. Am fost invitat in incSpere ?i m-am gSsit fafS-n fata cu ing^ 
nerui de materiale textile, agentul de aprovizionare, directo.ru! de vSnz^ 1 
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pre?edintele companiei, M-am ridicat in picioare ?i am fScut un efort 
vitejesc de a vorbi, insa nu am reu?it sa scot decat un car Sit. 

Erau a$ezafi top in jurul mesei, astfel incat arn scris pe o bucata de 
^artie: «DomnOor, mi-am pierdut vocea. Sunt fara glas.> 

«Voi vorbi eu in locul tau», a spus pre?edintele. §i a vorbit, A prezentat 
mostrele mele ?i le-a laudat calitatile, 0 discufie aprinsa a demarat in jurui 
ofertei mele, lar pre?edintele, de vreme ce vorbea pentru mine, a adoplat 
pozitia pe care a? fi avut-o eu insurni pe durata discufiei. Singura mea par- 
ticipare a constat in zambete, inclinari din cap ?i cateva gesturi. 

Ca rezultat al acestei intrevederi, mi s-a acordat contractu!, care a avut 
ca obiect livrarea a peste juinatate de milion de yarzi de materiale textile la 
o valoare cumulata de 1 600 000 de dolari, cea mai mare comanda pe 
care am primit-o vreodata, 

§du ca a? fi pierdut contractul daca nu mLa$ fi pierdut vocea, pentru ca 
avusesem o idee gre$ita despre intreaga propunere. Am descoperit, destul 
de intSmpIator, cat de avantajos esfto la?i, uneori, pe cealalta persoana sa 
vorbeas ca. u 

A-I tasa pe celalalt sa vorbeasca ajuty in situafiile familiale in aceea?i 
masura ca in eele de afaeeri, Relafia Barbarei Wilson cu fiica ei, Laurie, se 
deteriora rapid, Laurie, care fusese un copil destul de tycut, ascultytor, 
devenise o adolescents dificila, uneori beligeranty, Doamna Wilson i-a 
iinut predict, a ameninfat-o a pedepsit-o, insa fara rezultat, 

„ Intr-o zi 4 \ a spus doamna Wilson in fata uneia dintre clasele noastre, 
»Pur ?i simplu am renunfat, Laurie nu my ascultase ?i plecase de acasy sy 
l ?i viziteze prietena inainte de a se achita de sarcinile domestice, Cand s-a 
intors, era cat pe ce sy (ip la ea pentru a zecea mia oary, insy nu mai aveam 
Ptitere sy o fac. Pur simplu m-am uitat la ea ?i am intrebat-o cu tristefe; 
ce, Laurie, de ce?» 

Laurie a vyzut starea in care eram $i cu o voce calmy m-a intrebat: 
ft Chiar vrei sy ?tii?» Am dat din cap cy da ?i Laurie a inceput sy imi vor- 
^ e a$cy, mai intai cu refinere, apoi mai fluent, Nu o ascultasem niciodaty. 

spus mereu sy facy cutare sau eutare lucru, Cand a dorit sy imi spuny 
S^ndurile, sentimentele ?i ideile et, am intrerupt-o cu mai multe ordine, 
inceput sy imi dau seama cy are nevoie de mine, nu de o mamy auto- 
ci de o confidenty, o persoany fa(y de care sy i?i exprime toaty 
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confuzia legal# de procesul de cre§tere. §i tot ceea ce f#cusem a fosi 
vorbesc atunci cand ar fi trebuit s# ascult, Nu o auzisem niciodat#. 

Din acel moment, am i#sat-o s# spun# tot ceea ce dorea. Acum ii^j 
spune ce gandeste, iar relapa dintre noi s-a imbun#t#tit foarte mult. Lauri e 
e din nou o persoan# cooperant#. u 

Pe pagina financiara a unui ziar newyorkez a ap#rut un anun| publicity 
de tnari dimensiuni prin care se c#uta o persoana cu abilit#ti §i experienta 
neobisnuite. Charles T. Cubellis a raspuns aminfului trimifandu-si candid 
datura la o c#suf# postal#. Dup# cateva zile, a fost invitat, prin intermediul 
unei scrisori, s# sune pentru stabilirea unui interval. Inainte de a suna, a 
petrecut mai multe ore pe Wall Street incercSnd s# afle tot ceea ce putea 
afla despre persoana care infun(ase compania. Pe durata interviului, el a 
remarcat: „A$ fi c#t se poate de mandru s# lucrez pentru o organizatie cu 
un astfel de istoric. Infeleg c# afi demarat afacerea acum dou#zeci opt de 
ani pornind de la un singur birou $i o singur# stenograf#. E adev#rat?“ 

Aproape oricSrei persoane de succes u place s# i§i arnintease# de incer- 
c#rile de la inceput de drum. Acest b#rbat nu f#cea excepfie. A vorbit 
mult# vreme despre cum a pomit avand 450 de dolari §i o idee original#, 
A povestit cum a luptat cu descurajarea §i ridiculizarea, muncind dumini- 
cile §i s#rb#torile, intre dou#sprezece si saisprezece ore pe zi, cum, in cele 
din urm#, ob^nuse succesul, in ciuda imprejur#rilor potrivnice, si cum, in 
prezent, cei mai important directori executivi de pe Wall Street veneau la 
el pentru informapi si indrumare. Era m#ndm de aceste realiz#ri. Avea 
dreptate s# fie si se sim(ea foarte bine povestind despre asta. In cele din 
urm#, 1-a intrebat pe domnul Cubellis, pe scurt, despre experienja sa, dup& 
care 1-a sunat pe unui dintre vicepre§edin(ii s#i si a spus: „Cred c# aceasta 
e persoana pe care o c#ut#m.“ 

Domnul Cubellis se informase in Ieg#lur# cu realiz#rile potenpalului s#u 
angajator. A manifestat interes fa|# de cealalt# persoan# si fat# de p r0 ' 
blemele acesteia. L-a incurajat pe celalalt s# vorbease# in marea parte a 
timpului s* a f#cut o impresie favorabil#. 

Roy G, Bradley, din Sacramento, California, a avut problem a opus#* 
A ascultat cum un candidal bun pentru un post de vanz#ri a vorbit la int^ r ' 
viu pentru Grma Bradley’s- Roy a relatat: 


gecretele succesul ui 

„Fiind o mic# firm# de brokeraj, nu ofeream bonusuri pe lang# salariul 
baz#, precum spitalizare, asigurare medical# si pensie. Fiecare repre- 
^entant de vanz#ri e un agent independent. Nici m#car nu oferim piste pen- 
tr o prospeep, de vreme ce nu ne putem face reclama pe care §i-o fac 
c ompctitorii nostri mai mari. 

Richard Pryor avea genu! de experienf# pe care ne-o doream pentru 
acest post, iar el a fost intervievat maiintai de asistentul meu, care i-a pre- 
z entat toate aspectele negative ale acestui post, Candidatul a p#rut s# fie 
u$or descurajat cand a venit in biroul meu. I-am menponat singurul bene- 
ficiu care rezulta din colaborarea cu firm a noastr#, §i anume faptul c# urma 
s# fie un antreprenor independent, fiind, practic, liber-profesionist. 

In vreme ce discuta cu mine despre aceste avantaje, §i-a exprimat fie¬ 
care gand negativ pe care 1-a avut atunci cSnd a venit la interviu. De cateva 
ori, a p#rut c# i$i vorbeste lui insusi in vreme ce i$i exprima fiecare gand, 
Uneori am incercat s# adaug comentarii pe marginea gandurilor lui; cu 
toate acestea, pe m#sur# ce interviul s-a apropiat de sfarsit, am simfit c# se 
convmsese singur, in mare parte pe cont propriu, c# i-ar pl#cea s# lucreze 
pentru fuma mea, 

Pentru c# fusesem un bun ascult#tor 1-am l#sat pe Dick s# vorbeasc# 
in marea parte a timpului, el a fost in m#sur# s# cant#reasc# in minte avan- 
tajele si dezavantajele si ^ ajuns la concluzia pozitiv#, ce fusese o provocare 
pe care el o crease pentru sine. L-a in angajat si el a devenit un reprezen- 
tant important al firmei noastre, 44 

Cliiar si prietenii nostri prefer# s# ne vorbeasc# mai degrab# despre 
r ealiz#rile lor decat s# ne asculte cum ne l#ud#m cu ale noastre* 
La Rochefoucauld, filozofui francez, a spus: „Dac# vrei dusmani, intrece-fi 
Prietenii; ins# dac# vrei prieteni, las#-i pe prieteni s# te intreac#/ 1 

De ce este adev#rat acest lucru? Pentru c#, atunci cand prietenii nostri 
intrec, ei se simt important; ins# atunci cand ii intrecem noi, ei — sau 
Ce l pufin o parte din ei — se vor simfi inferiori invidiosi, 

De departe, consilierul preferat de resurse umane din cadrul Midtown 

p 

e ^sonnel Agency, New York, era Henrietta G., ins# nu a fost mereu asa. 
e durata primelor ei luni de colaborare cu agenfia, Henrietta nu a avut 
^ci m#car un singur prieten printre colegi, De ce? Pentru c# se l#uda zilnic 
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cu angajarile pe care le facuse, cu noii clienp pe care n ca$tigase cu ori Ce 
alt locru realizat de ea, 

„Ma pricepeam la munca raea eram mandra de asta“, a 
Henrietta uneia dintre clasele noastre. „Insa colegii mei, in loc sa se bucur e 
de triumfurile mele, pareau sa se simta ofensap de ele. Voisem ca ace$tj 
oameni sa ma placet. Chiar dorisem sa imi fie prietenh Dupa ce am ascul- 
tat unele dintre sugestiile facute in acest curs, am incepul sa vorbesc mat 
pufin despre mine sa ii ascult pe asociapi mei in mai mare masura, 
Aveau §i ei lucruri cu care sa se mandreasca $i erau mai incantap sa hni 
povesteasca despre realizarile lor decat sa ina asculte pe mine laudandu-ma, 
Acum, cand avem timp sa stain de vorba, ii rog sa^i imparta^easca cu 
mine bucuriile, iar eu imi imparta$esc propriile realizari dear atunci clnd 
ei ma intreaba.“ 


PR1NCIPIUL 6 

Lasaji interlocutorul sa vorbeasca uestingberiL 


7 

Cum sa obfii cooperarea 


N-i a$a ca ai mai multa incredere in ideile pe care ie desooperi tu insud 
decat in ideile care ip sunt inmanate pe tava? Daca da, nu e oaie o judecata 
gre§ita sa tneerei sa ip bagi cu forta opiniile pe gatul altor oameni? Nu e mai 
iiitelept sa faci sugestii §i sa la$i cealalta persoana sa traga singura concluzia? 

Adolph Seitz, din Philadelphia, director de vanzari !a un magazin auto 
§i student al unuia dintre cursurile mele, s-a confruntat dintr-odata cu 
necesitatea de a inspira entuziasm unui grup de vanzatori de automobile 
descurajafi si dezorganizap. La o ^edin^a de vanzari, el indemnat anga- 
ja(ii sa ii spuna exact ce anume a$teptau de la eL In timp ce ace§tia vor- 
beau, el le-a notat ideile pe tabla. Apoi a spus: „Va voi oferi toate aceste 
calitap pe care le a§teptap de la mine. Acum vreau sa imi spunep la ce am 
dreptul sa ma a§tept din partea voastra.“ Replicile au venit repede: loiali- 
tale, onestitate, spirit de initiative, optimism, lucru in echipa, opt ore pe zi 
de munca entuziasta. Intrevederea s-a sfar$it cu un sentiment innoit de 
c uraj, cu o sursa noua de inspirape — un agent de vanzari s-a oferit sa 
Wreze paisprezece ore pe zi —, iar domnul Seitz mi-a relatat ca vanzarile 
a u crescut intr-un ritm fenomenal, 

i,Oamenii au incheiat un fel de convenpe morala cu mine‘\ a spus dom- 
nu l Seitz, „§i atata vreme cat eu o respectam, urman §i ei sa se ridice la 
lr, &ltimea a^teptarilor. A-i intreba despre doriipele nazuintele lor a fost 
ex act remedial de care au avut nevoie/' 

Nimanui nu ii place sa simta ca i se vinde ceva sau i se impune sa faca 
Ul1 anumit lucru. Freferam sa simpm ca noi suntem cei care cumparam pe 
unei dccizli personale sail ca aeponam in funepe de propriile noastre 
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idei. Ne place s& fim consultafi in privinta dorintelor, sentimentelor ^ 
gandurilor noastre. 

S& consider&m exempiul lui Eugene Wesson, El a pierdut comisioane 
valoare de mii de do lari pan& sa inveje acest adevar. Domnul Wesson JJ 
sunase pe unul dintre stili^lii de marc a din New York o data pe s&ptam§t}J 
vreme de trei ani. „Nu a refuzat niciodata sa ma vad&“, a spus domriu] 
Wesson, „insa nu a cump&rat niciodata, Se uita mereu pe schilele mele cu 
mare atenpe §i apoi spunea: «Nu, Wesson, cred ca nu avem acelea§i gu$. 
turi astazi*» M 

Dupa 150 de e^ecuri, Wesson §i-a dat seama ca trebuie sa se afle Tntr-un 
impas mental, astfel incat s-a decis sa dedice o seara pe saptamSna stu- 
diului mfluentarii comportamentului uman, pentm a dezvolta idei noi $i a 
genera un nou entuziasm. 

5-a hotarat sa utilizeze aceasta abordare diferita, Cu vreo §ase schi(e 
nefinalizate ale arti$tilor sub bra|, el a alergat la biroul cumparatorului. „Am 
nevoie de o mica favoare“, a spus el. „Iata cateva schi{e incomplete, Vrei sa 
Tmi spui, te rog, cum sa le finalizam in a$a fel incat tu sa le pofi folosi?“ 

Cumparatorul a privit o vreme schijele, fara sa rosteasca vreun cuv&nt. 

A 

In cele din urma, a spus: „Lasa-le aici cateva zile, Wesson, si revino sa 
discutam. u 

Wesson s-a inters peste trei zile, §i-a primit sugestiile, a luat schilele 
inapoi la studio §i Ie-a terminal conform ideilor cumparatorului. Rezul- 
tatul? Toate accept ate. 

Mai apoi, acest cumparator a comandat nenum&rate alte schile de la 
Wesson, toate desenate conform ideilor cumparatorului, ,,Mi-am dat seanta 
de ce nu reu§isem ani de zile sa Ti vand nimic^, a spus domnul Wesson* 
„L-am indemnat sa cumpere ceea ce credeam ea trebuie sa aiba. DupS 
care mi-am schimbat cu totul abordarea. L-am indemnat sa Tmi spuni 
ideile lui, Acest lucru 1-a facut sa simta ca el era cel care crea desenefe 
§i chiar a§a era. Nu a fost nevoie sa ii vand eu. A cumparat eL“ 

A lasa cealalta persoana sa simta ca ideea este a ei nu funcfioneaz& doaf 
in afaceri §i in politick, ci §i in viala de familie. Paul M. Davis, din Tub** 
Oklahoma, a spus clasei sale cum a aplicat acest principiu: 

,,Familia mea si cu mine ne-am bucurat de una dintre cele mai inter 6 ' 
sante vacate in care plecaser^m vreodata. Visasem de mult sa 


gpcretele succesului 

Jncuri istorice precum campul de lupta al Razboiului Civil de la Gettysburg, 
Independence Hall din Philadelphia capitala tarii noastre. Valley Forge, 
Jamestown $i satul colonial restaurat de la Williamsburg erau in capul listei 
cU localii pe care voiam sa le vad. 

In luna martie, Sofia mea, Nancy, a mention at ca avea idei pentru 
vacanfa noastra de vara ce includeau un tur al statelor vestice, vizitarea 
unor puncte de inleres in New Mexico, Arizona, California §i Nevada, 
ga dorea de mai mulfi ani sa faca aceasta excursie. Insa era evident ca nu 
puteam pleca pe ambele rule, 

Fiica noastra, Anne, tocmai terminase un curs de istorie a Statelor Unite 
Tn primul an de liceu §i devenise foarte interesata de evenimentele care 
marcasera progresul nafiunii noastre. Am intrebat-o daca i-ar placea sa 
viziteze in urmatoarea noastra vacant# locurile despre care invafase. Ea a 
spus ca ar fi incantata. 

Dupa doua seri, in vreme ce serveam cina, Nancy a anuntat ca, daca 
suntem cu totii de acord, vacanta de vara urma sa fie in statele estice, ca 
pentru Anne va fi o excursie grozava $i ca vacanta va fi interesanta pentru 
noi. Acordul a fost unanim.“ 

Aceea§i psihologie a fost utilizata de un producator de echipamente 
radiologice pentru a-§i vinde produsele unuia dintre cele mai man spitaie 
din Brooklyn, unde se construia o aripa noua §i urma sa se infilnteze cel 
mai bine dotat departament de radiologie din America. Doctoral L., care 
este $eful departamentului, a fost cople$it de reprezentanfii de v§nz&ri, fie- 
care ridicand in slavi calitatea echipamentelor oferite de propria companie. 

Cu toate acestea, unul dintre producatori a fost mai abil, §tia mult mai 
multe despre natura umana decat ceilalfi, A trim is o scrisoare care suna a§a: 

I H abrica noastra a realizat, recent, o noua linie cle echipamente radiologice. 
Primul transport al acestor ma§int tocmai a ajuns la sediul nostru, Nu sunt per- 
fecte. Noi $tim asta si dorim sa le TmbunAtafim. Astfel Tncat v-am ramane pro¬ 
found indatorafi daca ad gasi timpul necesar pentru a le analiza §i pentru a ne 
sugera ideile dumneavoastra legate de fel ul Tn care pot deveni mai utile profe- 
siei medicate. §tiind c^t de ocupat suntefi, Tmi voi trimite bucuros marina sa va 
aduca la noi la orice ora dorifi. 
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i^ e c retele succesului 


„Am fost surprins s# primesc acea scrisoare“, a spus doctoral L, % 
ce relata incidentul in fa|a clasei. „Am fost surprins si am simpt c# mi s. 
f#eut un compliment* Niciun alt produc#tor de echipamente radiologies n]x 
imi mai ceruse vreodat# sfatul. M-a fficut s# m# simt important. Am f 0s j 
ocupat sear# de sear# m acea s#pt#man#, insa am anulat o intalnire la cina 
pentru a evalua echipamentuL Cu cat 1-am stadiat mai mult, cu atSt am 
descoperit e£t de mult imi pl#cea, 

Nimeni nu a incercat sa mi-1 vanda. Am simpt ca ideea de a cumpara 
acel echipament pentru spital imi aparpnea. Am fost convins de cal italic 
sale superioare si am comandat instalarea lui/ 6 

Ralph Waldo Emerson a afirmat in eseid sau „Self-Reliance“: „!n fie- 
care lucrare de geniu recunoasteni propriile noastre idei respinse; ele se 
intorc la noi cu o anumit# maiestate instr#inat#.“ 

Colonelul Edward M. House a exercitat o influent# enorm# in afacerile 
nationale si Internationale in perioada rnandatului lui Wilson la Casa Alb#. 
Wilson pleca urechea la colonelul House pentru sfaturi const* lt#ri 
secrete in mai mare m#sur# decat i-a ascultat vreodal# chiar pe membrii 
propriului cabinet. 

Ce metod# folosea colonelul in infiuentarea presedintelui? Din fericire, 
Stim, pentru c# House insusi i-a dezv#luit-o iui Arthur D, Howden Smith, 
iar acesta 1-a citat pe House in The Saturday Evening Post: 

„«Dup# ce am ajuns s# il cunosc pe pre§edinte», a spus House, «ani 
inv#tat c# cel mai bun mod de ad converti la o idee era s# i-o sugerez 
intamplator, ins# in asa fel incat s# devin# interesat de ea, in asa fel incat 
el s# se gandeasc# la ea pe cont propriu. Prima data, aceast# tehnic# # 
functionat accidental. II vizitasem la Casa Alb# si 1-am indemnat s# aprobe 
tin set de politic! cu care p#rea s# nu fie de acord. Ins# dap# mai mul^ 
zile, aflandu-ne la cm#, am fost uimit s# il aud exprim and sugestia mea ca 
Si cum ar fi fost a lui.*/ 6 

L-a intrerupt oare House pentru a-i spune „Asta nu e ideea ta. E a me#* 
0, nu. Nu House. Era mult prea abil pentru asta. Nu ii p#sa al cui e metJ" 
tub Dorea rezultate. Astfel incat l-a l#sat pc Wilson s# simt# in continu# r<? 
c# ideea era a sa. House a f#cut chiar mai mult de atat. El a mention#* ,n 
public meritul lui Wilson pentru aceste idei. 


“9 




S# ne amintim c# fiecare persoan# cu care venim in contact e la fel de 
iirT1 an# ca si Woodrow Wilson, §i s# folosim tehnica colonelului. 

fin b#rbat din frumoasa provincie Canadian# New Brunswick a aplicat 
tehnic# in cazul men si m-a castigat de client. Planuiam s# orga¬ 
nizes o expedite de pescuit si canoe in New Brunswick. Am cerut in scris 
informatii biroului turistic. Evident, numele si adresa mea au fost puse pe 
Q list# de corespondent#, pentru c# am fost imediat coplesit de nenum#rate 
scrisori, brosuri si m#rturii tip#rite din partea taberelor si a ghizilor turis- 
tici- Am fost uluit. Nu stiani ce ofcit# s# aleg. Apoi, un proprietar de tab#r# 
a f#cut un lucru inteligent. Mi-a trimis numele numerele de telefon ale 
mai miiltor oameni din New York ce st#tuser# in tabara sa si m-a invitat s# 
ii sun si s# v#d singur care era oferta lui. 

Am descoperit, cu surprmdere, c# il stiam pe unul dintre b#rbatii de pe 
lista lui. L-am sunat, am aflat cum fusese experienta lui Canadian#, dup# 
care am telegrafiat la tab#r# data sosirii mele. 

Ceilalp incercaser# s# imi vand# serviciile lor, ins# nimeni nu m-a l#sat 

A 

s# le descop#r singur. Acea organtzape a castigat. In urm# cu dou#zeci si 
cinci de secole, Lao Zi, un intelept chinez, a spus unele lucruri pe care citi- 
torii acestei c#rti le-ar putea folosi in prezent: 

„Motivul pentru care rSurile si m#rile primesc omagiul a o sut# de 
izvoare de munte e pentru c# se menpn sub nivelul lor. Astfel, ele sunt in 
m#sur# s# doinneasc# peste toate cursurile montane de ap#. Un intelept, 
dac# doreste s# se situeze deasupra oamenilor, trebuie s# r#man# sub ei; 
dac# doreste s# fie inaintea lor, trebuie s# r#man# in urma lor. Astfel, de$i 
locul s#u poate fi deasupra oamenilor, ace$tia nu ii simt greutatea; dac# 
locul s#u e inaintea lor, ei nu se consider# ofensap de acest lucru.“ 


PRJNCIPIUL 7 

Ldaafi cealalia persoana sa creada ca face totul 
din proprie inifiativ#. 


164 









T 


8 

O formula care va face minimi 
pentru tine 

Nu uita oa ceilalp oameni se pot in§ela complet; Insa ei nu cred asta. Nu 
ii condamna. Orice nesabuit poate face asta. Incearca sa ii uifelegi, Doar 
oamenii toleran(i, exceptionali pot face asta. 

Exista un moliv pentru care cealalta persoana gande§te §i acponeazS in 
felul in care o face. Cauta acel motiv §i vei reu§i sa ii descifrezi acpunile, 
poate chiar personalitatea. 

A 

Incearca in mod sincer sa te pui in locul lui. 

Daca ip spui: „Cum m-a$ simp, cum a§ reacpona daca a§ fi in locul 
s&u?“, vei econo misi timp §i vei evita frustrari inutile, pentru ca „devenind 
interesap de cauza, e mai pupn probabil sa ne displaca efectuTL §i, in plus, 
ip vei imbunatap in mare masura deprinderile legate de relapile umane. 

„Gpre§te-te un minut‘\ spune Kenneth M. Goode in cartea sa How to 
Turn People Into Gold, „opre$te-te pentru a opune intercsului tau acut fata 
de propriile probleme o preocupare u?oara fata de altceva. Da-p seania 
apoi ca toata lumea simte exact la fel! Dupa care, impreuna cu Lincoln 
Roosevelt, vei fi identificat temelia solida de la baza relapilor interperso 
nale, $i anume ca succesul in relapile cu oamenii depinde de o intelegere 
atenta a punctului de vedere al celeilalte persoane/* 

Sam Douglas, din Hempstead, New York, ohi$nuia sa ii spun& sope* 
sale ca petrece prea mull timp muncind pe terasa, plivind buruierU, 
Tmpra§tiind ingrasaminte, taind iarba de doua ori pe saptamana, cand 
terasa nu arata mai bine decat atunci cand se mutasera, in urma cu p aXM 
ani. Sigur, era deranjata de remarcile lui, tar de fiecare data cand f& cea 
astfel de afirmapi, ii strica ziua. 


£ e crelele suecesului 

Dupa ce a urniat cursul nostru, domnul Douglas a con$dentizat cat de 
n esabuit fusese in top acei ani. Nu se gandise niciodata ca sopei ii placea sa 
| u creze in gradina §i ca i-ar fi placut sa auda un compliment din partea lui, 

Intr-o seara, dupa cina, sopa i-a spus ca dorea sa smulga ni§te buruieni 
1-a invitaf sa ii pna companie. La inceput a refuzat, insa apoi s-a gandit 
itiai bine, a ie§it afar# dupa ea a inceput sa o ajute la plivit. Ea a fost 
vizibil multumita $i au petrecut impreuna o ora muncind in gradina §i pur- 
t^nd o discupe placuta. 

Ulterior, a ajutat-o adesea la lucrarile de gradinarit §i a exprimat com- 
plimente referitoare la imagines impecabila a paji§tii, la munca extraordi- 
nara pe care ea o facea intr-o gradina in care solid era tare ca betonul. 
Rezultatul: o viata mai fericita pentru amandoi, pentru ca el invatase sa pri- 
veasca lucrurile din punctul ei de vedere, chiar daca subiectu! se referea 
doar la buruieni. 

A 

In cartea sa Getting Through to People , doctoral Gerald S. Nirenberg a 
comentat: „APtudinea de cooperare in conversafii este obpnuta atunci 
cand demonstrezi ca pi com de idede §i sentimentele celeilalte persoane la 
fel ca de ale tale, IncepSnd conversafia prin a oferi celeilalte persoane 
scopul sau direcfia conversapei tale, guvernand cele spuse prin ceea ce ai 
dori sa auzi daca ai fi ascultatorul §i acceptand punctul de vedere al aces- 
tuia, va incuraja ascultatorul sa aiba o minte deschisa fata de ideile tale,“* 

Mi-a placut mereu sa ma plimb §i sa calaresc intr-un pare din apropie- 

A 

rea casei mele* Intocmai dmizilor din Galia antica, veneram stejarul, astfel 
incat eram tulburat cand vedeam copaci tineri §i lastari dislru§i de 
incendii, Acestea nu erau cauzate de fumatori neatenfi, ci, aproape in tota- 
litate, de adolescent care mergeau in pare f&ceau gratar. Uneori, aceste 
mcendii se inteteau in asemenea m&sur&, incat era nevoie s£ fie chemap 
pompierii pentru a le stinge. 

Exista un semn la marginea parcului in care se spunea cS oricine 
provoaca un incendiu era pasibil de amenda sau de uichisoare, dar semnul 
e ra piasat intr-o zona nefreeventata a parcului pupni dintre fapta^i il 
V( ^deau vreodata. Un polipst catare avea sarcina de a veghea parcul, insa el 
^ lua indatoririle prea in series, iar incendiile continuau sa se produca 

Dr- Gerald S, Nirenberg, Getting Through io People (Prentice-Hall, Englewood Cliffs, 
^ i * 1963), p. 31. 
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in flecare anolimp. Gdata, am alergat cAtre un polipst §i i-am spus despr 1 
un incendiu care se extindea rapid $i am dorit sa alerteze departamentul cle 
pompieri, insA el a replicat cu non^alantA ca asta nu era treaba lui, pentru 
ca parcnl nu fAcea parte din sectoral sau! Eram disperat, astfel incat, dup$ 
acest incident, cAnd pleeam cAlare, acfionain asemenea unui comitet nu mil 
de mine insumi, din care faceam parte doar eu, cu scopul de a protfel 
domeniul public. La inceput mA tern cA nici macar nu am incercat sa 
leg punctul de vedere al altcuiva* Cand vedearn fiAcari sub copaei, eram 
atSt de nemuitumit de acest lucru, atat de grabit sa fac ceea ce trebuie 
incat procedam gre§it. Alergam cAlare panA la baiep, ii avertizam ca 
puteau face inchisoare pentru provocarea unui incendiu, le ordonam pe un 
ton autoritar sA l 1 stinga, iar dacA refuzau, ii amenintam ca ii arestez. Nu 
faceam decat sA imi descarc sentimentele fara sa mA gandesc la punctul lor 
de vedere, 

Rezultatul? Ei s-au supus, dar ursuzi §i cu du$m&nie. Cand dispaream 
dupa deal, probabil ca faceau din non focul §i doreau sa ardA intregul pare. 

Odata cu trecerea anilor, am acumulat ceva mai multe cuno?tinte despre 
relapile interumane, ceva mai mult tact §i o anumita tending mai accentuate 
de a vedea lucrurile din perspectiva celeilalte persoane, Apoi, in loc de a 
da ordine, mergeam cAlare la un foe $i incepeam cam in felul urmAtor: 

„Va distrati, bAiep? Gatid cina? Imi placea §i mie sa aprind focul cand 
eram copil — §i inca imi place. Insa $tifi ca focurile sunt foarte periculoase 
aici in pare, Imi dau searna ca nu vrefi sa faced ceva rau, insa alp bAiep nu 
sunt la fel de atenp, Ei vin $i vad ca voi ad aprins un foe, astfel incSt aprind 
§i ei unui §i nu i] sting cand pleaca acasA, iar el se rAspande^te printre frun- 
zele uscate si ucide copacii. Nu am mai fi avut copaci aici daca nu am fi 
avut grijA. Ap putea face inchisoare pentru ca ap aprins acest foe, Insa nu 
vreau sa fac pe seful $i sa ma impotrivesc placerii voastre. Imi place sa vad 
ca va simdd bine, insa va rog sa indepArtap chiar acum toate frunzele din 
jurul focului §i ve{i avea grija sa il acoperip cu pAmAnt, mult pAniAnL 
inainte sa plecafi, nu-i a§a? Iar data viitoare cand venip aici sa va distrap* 
vrep sa aprindep focul pe dealid de acolo in groapa cu nisip? Acolo e 
inofensiv. Va mulpimesc baiep. Dislracfie plAcuta.“ 

Cat de diferit era acel gen de discurs! Ii motiva pe baled sa coopered- 
Fara sa devina ursuzi, fara sa aiba resentimente. Nu fusesera fortap sa 


g eC r ete!e succesului 

A 

^upuna altora, I.$i salvasera onoarea, Se simleau mai bine si ma sinpeam eu 
- lis umi mai bine pentru ca rezolvasem problema pnand cont de punctul lor 
je vedere, 

A vedea lucrurile prin ochh altei persoane poate sa diminueze stArile de 
teiisiune atunci c£nd probiemele personale devin oople§itoare. Elizabeth 
fyjovak din New South Wales, Australia, intarziase §ase sAptAmani cu rata 
ja ma$inA, „Intr-o zi de vineri am primit un telefon neplacut de la barbatul 
c are imi administra contul si care ma informa ca, daca nu veneam pan A 
]uni dimineata cu 122 dolari, ma puteam a^tepla la o aepune de licitape 
din partea companiei, Nu aveam cum sa Strang ban Li la acel sfar§it de 
sAptAmanA, astfel inc&t atunci cand am primit telefonnl sAu luni dimineata 
la prima ora ma a$teptam la ce era mai rau. In loc sa ma supAr, am privit 
situapa din punctul lui de vedere. Mi-am cerut scuze cu cea mai mare sin- 
ceritate pentru faptul de a-i fi cauzat atatea neplaceri am adaugat ca sunt 
poate cea mai problematics clients a sa de vreme ce aceasta nu era prima 
oara cand eram in urma cu plaple. Tonul vocii sale s-a modificat imediat §i 
el m-a asigurat ca sunt departe de a fi una dintre cele mai diiicile cliente 
ale sale, A continuat prin a-mi oferi citeva exemple de client care uneori 
erau foarte nepolitico$i, care il min{eau si incercau adesea sa evite complet 
discutiile cu eh Nu am spus nimic, L-am ascidtat ^i 1-am Usat sa se descarce. 
Apoi, fara nicio sugestie din partea me a, a spus ca nu conta dacA nu 
puteam plaii top banii imediat. Era in regula daca ii plateam 20 de dolari 
pana la sfzir$itul lunii §i veneam cu restul cSnd puteam/ 6 

M&ine, inainte de a ruga pe cineva sa stinga un foe sau sa ip compere 
produsul sau sa contribuie la organizapa ta caritabila preferata, ce-ar fi sa 
opre^ti, sa inchizi ochii §i sa te gande$li la intreaga situape din perspec- 
dva celeilalte persoane? Intreaba-te; „De ce ar vrea el sau ea sa faca asta? 4 * 
k adevarat, acest lucru ip va lua limp, insa vei evita sa ip faci du^mani $i 
v ^i obpne rezultate mai bune $i cu mai pupne friepuni §i impotriviri, 
^Prefer sa rna plimfa doua ore pe trotuarul din fa(a biroului cuiva inain- 
l ^a unui interviu**, a spus Dean Donham de la §coala de Afaceri Harvard, 
^decat sa intru in acel birou fara sa am habar ce urmeazA sa spun si fara 
am idee despre rAspunsurile probabile pe care mi le va da persoana res- 
P^epya, in funefie de ceea ce §tiu cA o intereseazA ?i o motiveazA/* 
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Aceasta afirmape e atat de important^, incSt o voi repeta cu litere italj Ce 
pentru a o subiinia. 

Prefer $d nul plimb doud ore pe trotuarul din fafa biroului cuiva inaint^ a 
tinui interuiu decat $d intru in acel birou fhrd sd am habar ce urmeazd sg 
spun si fdrd sd am idee despre rdspunsurile probabile pe care mi le va dap eTm 
soana respective in functie de ceea ce $tiu cd o intereseazd $i o motiveoz H 
Dae&, in urma citirii acestei carp, ramai cu un singur lucru — o tending 
crescuta de a gandi lucrurile prin prisma punctuiui de vedere al celeilalte 
persoane $i de a vedea situapile in egala masura din perspecliva celeUalte 
persoane din perspective proprie —, daca ramai doar cu acest iucru din 
carte, el se poate dovedi cu usurinta a fi una dintre pietrele de hotar ale 
carierei tale. 


PMNCIPIUL 8 

A 

IneearcS in mod sincer S& vezi lucrurile 
din ptinclul de vedere al celeilalte persoane* 


9 

Ceea ce vrea toata lumea 


Nu ai dori s£ ai o fraza magics ce pane capSt tututor certurilor, elimina 
toate sentimentele negative, inspire bunavointa §iil determine pe eelalalt sa 
asculte cu atenfie? 

Da? Bine. lata aceasta fraza: „Nu te condamn absolut deloc pentru ca 
simp ceea ce simp. Daca a§ fi in locul tSu, m-a§ simp, fSr& indoiala, la feL“ 
0 astfel de afirmape il va imblanzi pe cel mai artagos individ din lume, 
lar tu pop spune asta fiind absolut sincer, pentru ca, daca ai fi fost in locul 
celeilalte persoane, bineinteles c& te-ai fi simfit exact ca ea. Sa luSm exem- 
plul lui Al Capone. Sa presupunem ca ai mo§tenit corpul §i temperamenlul 
lui, Sa presupunem ca ai avut parte de mediul sSu de viata §i de expe- 
rien^ele lui. Atunci ai fi exact ceea ce a fost el si acolo unde a fost el. Pentru 
ca acele lucmri — §i doar acele lucruri — frau fScut sa fie persoana care a 
fost, Singurul motiv, de pilda, din care nu e§ti un §arpe cu clopotei e ca 
^ama §i tatal tau nu au fost §erpi cu clopo$eL 

Nu ai prea multe merite pentru faptul de a fi cel care e$ti — si nu uita, 
°&menii care vin la tine iritap, intoleranp, lipsip de rapune nu prea meiita 
fie discreditap pentru ceea ce sunt, Fie-fi mila de ei, Inte!ege-i, Spune-p: 

fi putut fi §i eu intr-o situape similara, daca a^a era voia lui Dumnezeu.“ 
Trei sferturi dintre top oamenii pe care ii vei intalni vreodata sunt info* 
m ctap §i insetap dupa intelegere, Qferade eompasiune, iar ei te vor iubi. 
Am vorbit odata la o emisiune radio despre autoarea volumului Little 
Louisa May Aicott. $tiam ca a trait $i scris romanele nemuri- 
*°are in Concord, Massachusetts. Insa, fara sa ma gSndesc la cele afirmate, 
am vorbit despre vizita facuta !a casa ei veche din Concord, New Hampshire, 
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Dac& a§ fi spus New Hampshire o singura data, gala nii-ar fi fost uit a ^ 
InsS vai $Tamar! Am spus-o de doua ori. Am primit un potop de scrisori 
telegrame, iar mesaje in(epatoare imi zburau pe ISnga eapul lipsii d e 
aparare intocmai unui roi de viespb Multe persoane erau indignate. CateJj 
se simteau insultate. 0 membra a organizapei Colonial Dames of America, 
care fusese crescuta in Concord, Massachusetts care atunci traia tn 
Philadelphia, §i-a indreptat asupra mea toata mania ei furihunda. Nu ar fi 
putut fi mai infuriate niei daca a§ fi acuzat-o pe Miss Alcoa de faptul de a 
fi un canibal din Noua Guinee. In timp ce am citit scrisoarea, mi-am spus- 
„Mul|umesc lui Dumnezeu ca nu sunt casatorit cu acea femeie “ Am simfit 
nevoia sa ii scriu §i sa Ti spun ca, de$i facusem o gre§eala geografica, ea 
fecuse o gre$eala mult mai grava in sfera curtoaziei. Aceasta urma sa fie 
propozifia mea de inceput. Dupa care urma sa imi suflec mSnecile sa ii 
spun ceea ce gandeam cu adevarat. Insa nu am facut-o. M-am stapanit, 
Mi-am dat seama ca orice persoana nechibzuita §i temperamentala putea 
sa faca asta. 

Am dorit sa ma situez deasupra acestui nivel. Astfel meal m-am decis sa 
ii convertesc ostilitatea in prietenie. Urma sa fie dificil, genul de joc pe care 
il puteam juca. Mi-am spus: „La urma urmei, daca eu eram in locul ei, 
probabil ca m-a§ simp la fel ca ea/‘ Astfel incat am hotarat sa manifest 
injelegere fata de punctul ei de vedere. Data viitoare cSnd in-am aflat 
in Philadelphia, am sunal-o la telefon. Conversapa a sunat cam in felul 
urmator: 

Eth DoamnS Cutarescu, mi-ap triniis o scrisoare acurn cateva sAptamani f 
d ore sc sa va multamesc pentru ea. 

EA (pe un ton incisiv, cult, bine-crescut): Cu cine am onoarea sa vorbesc? 

EU: Sunt un strain pentru dumneavoastra. Numele meu e Dale Carnegie. 
Atf ascultat o emisiune la care am vorbit despre Louisa May Alcott cu cateva 
duminici in urma §i am facut gafa de neiertat de a afirma ca ea a trait Tn 
Concord, New Hampshire. A fost o gafa stupida $i vreau sa Tmi car scu^ 
pentru ea. A fost foarte dragut din partea dumneavoastra c£ v-a|i luat din timp 
pentru a-mi scrie. 

EA: Imi pare rau, domnule Carnegie, am sens acele randuri a§a cum 
sens. M-am pierdut cu Area. Vreau sa imi cer scuze. 


S^ r 

Eli: Nu! Nu! Nu dumneavoastra trebuie sa va cerefi scuze, ci eu. Orice $colar 
ar fi §tiut mai bine decat mine. Mi-am eerut scuze Tn cadrul emkiunii din dumi- 
nica urmatoare $i acum vreau sa imi cer scuze fata de dumneavoastra personal. 
EA: M-am nascut in Concord, Massachusetts. Familia mea s-a remarcat in 
afacerile statului Massachusetts vreme de doua secole sunt foarte m&ndra de 
statu! meu natal. Am fost destul de tulburata sa va aud afirmand ca Miss Alcott 
a trait in New Hampshire. InsA mbe eu adevarat ru$ine pentru scrisoare. 

EU: Va asigur ca nu afi fost nici pe departe tulburata pe cat am fost eu. 
C repeal a mea nu a daunat doar statului Massachusetts, ci m-a rAnit §i pe mine. 
Se int&mpla at£t de rar ca oameni de statura si cultura dumneavoastra sa 
rezerve timp pentru a scrie persoaneior care vorbesc la radio §i sper ca imi vep 
scrie §i alta data cand vep observa o greseala in afirmatiile mele. 

EA: §tip, chiar Tmi place midt felul in care a \i primit criticile mele. Trebuie sa 
ftp o persoana foarte draguta. Mi-ar placea sa va cunosc mai bine. 

Prin urmare, pentru ca mi-am eerut scuze $i am dat dovada de intele- 
gere ta{A de punctul ei de vedere, a inceput, la randul ei, sa i§i ceara scuze 
sa manifeste inlelegere fa|a de punctul meu de vedere, iar eu am avut 
satisfaepa de a-mi fi controlat temperamentul, satisfactia de a oferi bun&- 
tate in schimbul insultei, M-am simpt infinit mat bine f&cSnd-o sa ma placa 
decat a? fi reu§it prin a-i spune sa mearg£ sa se arunce in raul Schuylkifl. 

Fiecare barbat care ocupa scaunul prezidenpal la Casa Alba se con- 
frunta zilnic cu probleme spinoase din sfera relaliilor umane. Pre§edintele 
Taft nu face exceppe, iar el a invatat din propria experienta enorma 
valoare a intelegerii in neulralizarea acidului general de resentimente. 
In cartea sa Ethics in Service , Taft ofera o ilustrare mai degraba amuzanta 
a niodului in care a imblanzit mania unei inarne dezamagite ?i ambipoase. 

>,0 doamna din Washington 44 , a scris Taft, „al carei so( avea ceva influ- 
en ta pofltica, a venit §i a insistat fa^a de mine §ase saptamani sau mai mult 
fl numesc pe fitil ei pe o anumita pozipe, Ea ^i-a asigurat ajutorul unui 
^tnnar formidabil de senator! §i congresmeni $i a venit Tmpreuna cu ei pen- 
ca eu sa vad ca parerea acestora avea greutate. Postal era unui care 
ne cesita calificare lehniea §i, urmand recomandarile §efului FBI, eu am 
riu mit pe altcineva. Am primit apoi o scrisoare de la mama, in care afirma 
c 3 eram cat se poale de nerecunoscator, de vreme ce refuzasem sa ii satis- 
^ ac cererea, a§a cum a§ fi putut sa fac printr-un singur gesl. S-a plSns mai 
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departe cA lucrase cu delegapa ei statala $i obpnuse toate voturile neoesare 
pentru o hotarilre administrativA de care eu eram cu deosebire interesat §j 
ca acesta era modal in care o rasplateam. 

CSnd prime$ti o astfel de scrisoare, primal lucru la care te gandesti e 
cat de sever pop fi cu o persoana care a comis un act lipsil de decent sau 
chiar a fost pupn impertinenta. Dupa care pop compune un raspuns. Apoi, 
dac£ e$ti intelept, vei pune scrisoarea intr-un sertar. 0 vei scoate dupa 
o zi-doua — o astfel de corespondent necesita mereu o amanare de doua 
zile a raspunsului —, iar dupa ce o scop din sertar dup& ace! interval, mi o 
vei trimite. Exact a$a am §i procedat. Dupa aceea, m-am a§ezat §i am 
redactat o scrisoare cat se poate de politicoasa in care i-am spus ca imi 
dadeam seama cat de dezamagita poate sa fie o mama in astfel de impre- 
jurari, insa ca numirea in funcpa respectiva chiar nu depinsese de prefe- 
rinta mea personals, c& a trebuit sa aleg un candidat ce dispunea de 
calificare tehnica §i ca a trebuit, prin urmare, sa respect recomandariie 
§efului FBI. Mi-am exprimat speranfa ca fiul vaimplini a§teptarile ei de pe 
funcfia pe care o defines. Afirmafiile mele au calmat-o §i mi-a trimis un 
mesaj in care spunea ca ii parea rAu pentru scrisoarea trimisa. 

Insa persoana pe care am numit^o in funcfie nu a fost confirmata ime- 
diat, iar dupa un anumit interval am primit o scrisoare care pretindea ca e 
trimisa de sotul ei, de$i avea acela§i scris de inand ca §i celelalte. In acest 
mesaj eram informal ca, datorita epuizarii nervoase care a urmat dezama- 
girii ei, cazuse la pat §i a dezvoltat un caz serios de cancer stomacaL Nu as 
putea oare sa ii redau starea de san&tate prin retragerea primului nume 
propus in funcfie §i inlocuirea sa cu numele fiului ei? A trebuit sa trimit o 
alta scrisoare, de aceasta data catre sotul ei, in care imi exprimam speran{a 
ca diagnostical sa se dovedeasca eronat, ca simpatizam cu sotul in privinta 
suferin|ei pe care trebuie sa o simta referitor la boala grava a sofiei, insa ca 
imi era imposibil sa retrag numele trimis deja pentru postul respective 
Barbatul pe care il numisem fusese confirmat §i, in decors de doua zile 
dupa ce am primit acea scrisoare, am organizat un spectacol muzical la 
Casa Alba. Primii doi oameni care au salutat-o pe doamna Taft §i pe mine 
au fost cei doi sop, de$i sopa fusese recent in apropierea unui articulo mortis 
(se aflase pe patu! de moarte).“ 
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Jay Mangum reprezenta o companie de intrepnere a ascensoarelor in 
Tulsa, Oklahoma, care depnea un contract pentru servicii cu un hotel de 
marc a in Tulsa. Managerul hotelului nu dorea, la acel moment, sa scoata 
liftul din funcpune pentru mai mult de doua ore, intrucSt nu dorea sa 
creeze neplaceri clienfilor. Reparapa care trebuia facuta ar fi luat cel pufin 
opt ore, iar compania sa nu avea mereu un mecanic special calificat dispo- 
nibil oricand. 

Cand domnul Mangum a fost in masura sa programeze un mecanic cali¬ 
ficat pentru aceasta sarcina, 1-a sunat pe managerul hotelului §i, in loc de 
a se certa cu el pentru ad pune la dispozipe timpul necesar, a spus: 

„Rick, §tiu ca hotelul tau e destul de ocupat §i ca ai prefers sa opre?ti 

A 

liftul pe o perioada cat mai scurta cu pubnta. Ip Tn{eleg ingrijorarea in 
aceasta privinta, tar noi dorim sa facem tot posibilul pentru a ne incadra in 
cerinteie tale. Cu toate acestea, diagnosticul nostru asupra siluapei arata 
ca, dac£ nu ne ocupam acum de intreaga intervenpe, liftul tau poate sa 
sufere daune mai grave, iar acest lucru ar determina intervale de nefunc- 
ponare mai mari. §tiu ca nu ai vrea sa creezi neplaceri clienplor tai mai 
multe zile la rand* u 

Managerul a trebuit sa fie de acord cu faptul ca un interval de nefunc- 
ponare de opt ore era preferabil unuia de cSteva zile. Prin intelegerea 
dorintei managerului de a-§i menpne clientele multumita, domnul Mangum 
a fost in masura sa-1 atraga pe managerul hotelului de partea modului sau 
de gandire cu u^urinta §i fara ranchiuna. 

Joyce Norris, profesor de pian in St. Louis, Missouri, mi-a spus cum a 
rezolvat o problema pe care profesorii de pian o au adesea eu adolescen- 
tele. Babette avea ungliii exceptional de lungi. Acesta este un impediment 
serios pentru oricine dore§te sa i§i dezvolte aptitudini adecvate pentru cSn- 
tatul la pian. 

Doamna Norris a relatat: „§tiam ca unghiile lungi vor constttui un obsta- 
col in calea dorintei ei de a canta bine. In discupa pe care am avut-o 
inainte de inceperea lecpilor, nu am facut nicio referire la unghiile ei. 
Nu voiam sa o descurajez laineeputui cursului §i §iiam ca nu voia sa piarda 
unghiile de care era foarle mandra $i pe care avea mare grija sa le infru- 
museteze. 
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Dupa prima lecpe, cand am simtit ca venise momentul polrivit, am $p Us . 
*Babette, ai rnaini atractive §i unghii frumoase, Dae# vrei s# cantf la pi^ 
pe mSsura aptitudinilor tale §i la fel de bine pe cat p-ar plscea, ai fi SUr _ 
prinsa cat de repede §i de u$or ai canta dac# p-ai scurta unghiile. Cam 
de§te-te la asta, bine?» Pe chipul ei a aparut o atitudine categoric negative 
Am vorbit $i cu mama ei despre aceasta situape, menponand din nou cat de 
dragute erau unghiile ei. Am avut parte de o alt# reacpe negative. Era evh 
dent ca unghiile frumos ingrijite ale lui Babelte erau importante pentru ea. 

In saptamana urmatoare, Babette s-a inters pentru a doua lecpe, Am 
fost destul de surprinsa sa vad c# unghiile fusesera scurtate. Am complb 
mentat-o §i am ldudat-o pentru sacrificiul facut. I-am mulpimit, de aseme- 
nea, niamei ei pentru c# a in fluentat-o sa i§i taie unghiile. Replica acesteia 
a fost: «Dar nu am avut nicio contribupe, Babette a luat singura decizia, jar 
asta e prima oara cand §i-a taiat unghiile pentru cineva.»“ 

A ameninfat-o doamna Norris pe Babette? A spus ea ca refuz# sa pre- 
dea unei eleve cu unghii lungi? Nu, nu a faeut asta, Ea dat de in^eles lui 
Babette ca avea unghii frumoase si ca taierea lor ar reprezenta un sacrifb 
ciu. Mesajul ei a fost: „Te inteleg — $tiu ca nu ip va fi u§or, dar va merita, 
pentru caip vei dezvolta mai bine aptitudinile muzicale, 44 

Sol Hurok a fost probabil impresarul numarul unu al Americii. Timp de 
mai bine de jumatate de secol, el a administrat cariera unor arti$ti de clasa 
mondiala, precum §aliapin, Isadora Duncan $i Pavlova. Domnul Hurok 
mha spus ca una dintre primele leepi pe care le-a invatat in relapa cu vede- 
tele temperamentale era nevoia de intelegere, intelegere si iara^i intelegere 
fa|a de capriciile §i particularitatile lor, 

Vreme de trei ani, el a fost impresarul lui Feodor Saliapin, unul dintre 
cei mai mart ba$i care ha incSntat pe spectator# aristocrat din lojele de la 
Metropolitan. Totu$i, §aliapin era o problems, constant#. Se comport? 
intocmai unui eopil rasfatat, Pentru a folosi cuvintele inconfundabile ale lit 1 
Hurok, acesta „era un individ din cale-afara de dificil in orice privint# ■ 
De exemplu, §aliapin il suna pe domnul Hurok in ajunul zEei in care 
urma sa c&nte si spunea: „SoI, ma simt cumplit. Gatul mi-e ca un hambuf" 
ger crud. Mi-e cu neputinta sa c#nt asta-seara.“ Se certa Hurok cu el? 
0, nu. §tia c# un antreprenor nu poate colabora in acest mod cu arti|w 
Astfel incat se grabea s# ajunga la hotelul lui §aliapin, plin de compasfc ne ‘ 


gecretele succesului 

Ce p#cat“, jelea el. „Ce p#cat! Sarmanul de tine. Normal c# nu pop cSnta. 
y 0 i anula imediat concertul. Nu te va costa decat vreo doua mii de dolari, 
fas# aste nu e nimic in comparatie cu reputatia ta. M 

Dupa care §aliapin ofta §i spunea: „Poale e bine sa vii azi mai tarziu. 
Vino pe la cinci §i vezi cum ma simt atunci.“ 

La ora cinci, domnul Hurok alerga iar la hotel, la fel de intelegator. 
(iisista din nou sa anuleze concertul, iar §aliapin ofta iar#§i §i spunea: „Pai, 
cred c# e bine s# vii mai tarziu. Poate ma simt mai bine atunci/" 

La §apte §i jumatate, basui accepta s# cante, ins# cu o condipe: ca dom¬ 
nul Hurok sa urce pe scena de la Metropolitan s# an ante ca §aliapin avea 
o raceal# puternica vocea sa nu era in cea mai buna forma. Domnul 
Hurok minlea spunea ca va face asta, intrucat §lia ca aceasta era singura 
metoda de a-1 aduce pe artist pe scena. 

Doctorul Arthur L Gates a afirmat in splendida sa carte Educational 
Psychology : „Specia umana tanje^te in mod universal dup# compasiune. 
CopEul i$i arata cu nerabdare rana chiar i§i provoac# singur o taietur# 
sau o vanataie cu scopul de a obpne compasiune, Cu acela^i scop, adulpi 
i§i arata vanataile, i?i povestesc accidentele, bolile, in special detaliile ope- 
rapilor chirurgicale. «Auto-compatimirea» pentru ghinioanele reale sau 
imaginare e, intr-o anumita masura, o practica universal#,“ 

Deci, dac# vrei sad convingi pe cedald sa gandeasca la fel ca tine, pune 
in practica: 


PRINCIPIUL 9 

Manifest# intelegere fafa de ideile dorintele 
celeilalte persoane. 
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10 

Un lucru de care toata lumea e atrasa 


Am fast erescut la marginea dnutului lui Jesse James, in Missouri, §i am 
vizitat ferma James in Kearney, Missouri, unde traia pe atunci fiul lui Jesse 
James, 

So^a lui mi-a relatat povestiri despre cum jefiua Jesse trenuri $i b£nci, 
iar apoi dadea banii fermierilor vecini pentni a-§i plati ipolecile. 

Jesse James s-a perceput, probabil, ca un idealist, la fel ca Dutch 
Schultz, „Two Gun* 6 Crowley, A1 Capone $i muld aid „na§i“ ai crime! 
organizate, Adevarul e ca tod oamenii pe care ii intalne^ti au o mare stimS 
pentru persoana lor $i le place sS fie buni §i lipsifi de egoism in propria lor 
evaluate de sine* 

J* Pierpont Morgan a observat, intr-unul dintre interludiile sale ana- 
litice, ca o persoana are, de obicei, doua motive pentru a face un lucru: un 
motiv care suna bine §i unul real, 

Persoana in sine se va gSndi la motivafia reala* Nu e nevoie ca tu 
subliniezi acest lucru* InsS noua, tuturor, fiind ideali$fi in adancul sufletu* 
lui, ne place sa ne gandim la motive care suna bine* Prin urmare, pentru a 
schimha oamenii, fa ape! la motivele lor mai nobile* 

E acesta un principiu prea idealist pentru a funcfiona in afaceri? Sfi 
vedem. Sa luam cazul lui Hamilton J* Farrell de la FarrelbMitcheB 
Company din Glenolden, Pennsylvania* Domnul Farrell avea un chiri^j 
nemultumit, care ameninta ca se muta, 

De$i contractul mai avea patru luni de obligativitate, chiria§ul a anunt at 
ca se va muta imediat, indiferent de termenii contractuali* 



„Ace§ti oameni locuiserain cladirea mea intreaga iama, in perioada cea 
[T ia] costisitoare a anului* 6 , a spus domnul Farrell in vreme ce povestea 
clasei incidentul, „si §tiam ca imi va fi greu sa inchiriez din nou apartamen- 
tu I pans in toamna* Deja mS gandeam ca voi pierde toate veniturile 
obfinute din chiria respectiva §i, creded-ma, am vazut ro§u in fata ochiJor, 
Acum, in mod obi§nuit, m-a$ fi luat la harja cu chiria§ul $i La§ fi sfatuit 
s a citeasca din nou contractul* I-a$ fi indical faptul ca, dacS se muta, 
intreaga chirie neachitata pe lunile in curs trebuia piatita pe loc §i ca aveam 
dreptul §i intentia de a o colecta. 

Totusi, in loc de a-mi pierde controlul §i de a face o scena, ra-am decis 
saincerc alte tactici. Am inceput a§a: «Domnule Doe, fi-am ascuitat poves¬ 
tea §i inca nu cred ca ai intenfia de a te inuta* Ani de experienta in aceasta 
afacere m-au invatat ceva despre natura umana §i te-am evaluat de la 
inceput ca fiind un om care se fine de cuvant, De fapt, sunt atat de sigur 
de acest lucru, incSt sunt dispus sa ofer o solufie, 

Acum, iata care e propunerea mea* Amana cateva zile decizia §i gan- 
de^te-te bine* Daca vii la mine de azi §i pSna in data de int&i ale lunii, cand 
trebuie sa achid cliiria, $i imi spui ca inca intendonezi sa te mud, ifi dan 
cuvantul meu ca ifi voi accepts decizia ca finals. Id voi oferi privilegiul de 
a te muta §i voi recunoa§te ca judecata mea a fost gre?ita* InsS eu inca sunt 
convins ca e§ti un om de cuvant §i ca vei respecta termenii contractuali, 
Pentru c&, la urma urmei, noi suntem fie oameni, fie maimu^e, iar alegerea 
depinde in general de noi!» 

Ei bine, cand a inceput noua lunS, acest domn a venit sa mS vada §i §i-a 
plant china, Discutase cu Sofia au ales sa rSm&na. Au hotarSt ca singura 
solufie onorabila era sa respecte contractul* “ 

Cand batranul Lord Northcliffe a descoperit ca un ziar ii folosea o 
fotografie pe care el nu dorea sa o puhlice, i-a trimis editorului o scrisoare* 
^are a spus el: „Te rog sa nu imi public! acea fotografie; nu imi place 6 *? 

el a facut ape! la un motiv mai nobil, A facut apel la respectul §i 
^agostea pe care tofi le avem fata de mame. El a scris: „Va rog sa nu mai 
Pnblicafi acea fotografie a mea* Mamei mele nu ii place* 6 * 

Cand John D* Rockefeller a dorit ca ziari^tii sS nu ii mai fotografieze 
c °piii, a apelat §i el la motive mai nobile* Nu a spus: ,,Nu mai vreau ca foto- 
§ r afiile lor sa fie publicate* 6 * Nu, a apelat la dorinla profunda pe care o 
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avem fiecare dintre noi de a nu rAni copiii, El a spus: „§tip cum e, bAiqJ 
Avep $i voi copiL unii dintre voi* §i §tip cA nu le face bine sA aibA parte <j e 
prea mullA publicitate/ 1 

Cand Cyrus H.K. Curtis, bAiatul sArac din Maine, i§i incepea cariera 
meteoricA, arm and sA ca^tige milioane de dolari ca proprietor al The Saturday 
Evening Post §i al Ladies ? Home Journal, el nu §i-a putut permite sA-§i 
plAteascA colaboratorii la nivelul celorlalte publicapi* Nu i§i putea permit 
sa angajeze scriitori de primA class care sA scrie doar pentru bani, Astfel 
incat a fAcut apel la motivapile lor mai nobile* De exemplu, a convins-o pe 
Louisa May Alcott, autoarea nemuritoare a roinanuiui Little Women , 
serie pentru el atunci cSnd aceasta era in culmea gloriei, iar el a reusit 
acest lucru oferindu-se sA trimitA un cec nu ei, ci organizapei ei caritabile 
preferate* 

Chtar aici, scepticul ar putea spune: „Mda, strategia asta merge cu 
Northcliffe §i Rockefeller sau cu un romancier sentimental* InsA a$ vrea sa 
te vAd cum o faci sA funcponeze in cazul indivizilor dificili de la care incerc 
sa colectez plata facturilor!“ 

Se poaie sA ai dreptate. Nimic nu va merge in toate situapile §i nimic nu 
va merge in cazul tuturor oamenilor. DacA e§ti mulpimit de rezultatele pe 
care le prime§ti, de ce sA schimbi metoda? DacA nu e§ti mulfumit, de ce sA 
nu experimented? 

A 

In orice caz, cred cA vei savura aceasta povestire relatatA de James L* 
Thomas, un fost student de-al men: 

§ase clienp ai unei companii de automobile au refuzat sA piAteascA fac*- 
turile pentru serviciile de care au beneficial* Niciunul dintre clienp nu a 
protestat cu privire la intreaga valoare a facturii, insa fiecare a suspnut cA 
ceva a fost facturat gre§il* In fiecare caz, clieotul semnase pentru serviciile 
oferite, astfel incat compania §tia cA facturile erau corecte §i a transmit 
acest lucru* Aceasta a fost priraa gre§ealA* 

latA pa^ii pe care oamenii din departamentul de credit i-au intreprin 5 
pentru a colecta aceste facturi intarziate* Crezi cA au reusit? 


1. Au mers la fiecare client §i i-au spus in faJA cA veniserA sA colecteze sun 19 
pe o facturA care era neplAiitA de multA vreme. 

IL 


2* Au fAcut foarte clar faptul cA firma avea o dreptate absolutA necondipo- 
natA, iar el, clientul, se in§ela in mod absolut §i necondiponat* 

3, Au sugerat cA ei, reprezentanpi companiei, §tiau mai multe despre automo¬ 
bile decat ar fi sperat vreodatA clientul sA $tie, Astfel inc&i au considerat cA 
nu exist A nicio neintelegere. 

4, Rezultatul: s-au certat. 

Reu$e§te vreuna dintre aceste metode sA impace clientul §i sA echili- 
breze situapa fmanciarA? Pop da singur un rAspuns la aceastA inlrebare* 

In aceastA stare a lucrurilor, managerul de credit era pregAtit sA des- 
chidA focul cu o baterie de avocap, cand, din fericire, problem a a ajuns in 
atenpa managerului general* Acesta i-a investigat pe clienpi aparent 
rAu-platnici a descoperit cA top aveau reputapa de a-$i plAti datoriile cu 
promptitudine, Ceva era in neregulA aici, ceva era extrem de gre$it in pri- 
vinja metodei de colectare a datoriei* Astfel incat el !-a sunat pe James L* 
Thomas §i 1-a rugat sA colecteze aceste sume „necolectabile u . 

latA, in cuvintele sale, pa^ii pe care i-a parcurs domnul Thomas: 

1. Vizita fAcutA fiecArui client in parte a avut scopul de a recupera contrava- 
loarea unei facturi neplAtite, o facturA despre care $tiam cu sigurantA cA era 
corectA* Ins A nu am rostit niciun cuvAnl despre asta* Am explicat cA am 
venit sA aflu cu ce anume gre^ise compania sau nu realise sA facA* 

2. Am clarificat faptul cA, pAnA nu aud versiunea clientului, nu aveam de 
exprim at nicio opinie* I-arn spus cA firma mea nu suspnea cA ar fi infailibilA* 

3. I-am spus cA nu sunt interesat decat de marina lui §i cA el §tia mai multe 
despre marina lui decat oricine altcineva, cA era o autoritate in aceastA 
materie* 

4* L-am iasat sA vorbeascA §i 1-am ascultat cu tot interesul intreaga fnjelegere 
pe care le dorea §i la care se a^teptase. 

5, La final, cand clientul s-a aflat intr-o dispozipe rezonabilA, am mizat totul pe 
simtul lui de corectitudine. Am fAcut apel la motivele mai nobile* „Mai tnt4i u , 
am spus, „vreau sA §tii cA si eu simt cA aceastA problems a fost abordatA 
gre^it* Ti s ^ au creat neplAceri, ai fost deranjat §i irital de unul dintre repre- 
zentanpi no^tri. Acest lucru nu ar mai trebui sA se intample niciodatA* !mi 
pare rAu si, in calitate de reprezentant al companiei, tmi cer scuze. In timp 
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ce am stat aici §i fi-am ascultai punctnl de vedere, nu am putut sa nu 
impresionat de corectitudinea §i rabdarea ta. lar acum, pentru ca e $ti 
corect, cumpatat §i rabdator, te voi ruga sa faci ceva pentru mine. E Urt 
lucm pe care il poti face mai bine decat oricine altcineva, un lucru desp re 
care §tii mai multe decat oricare altcineva. lata factura ta; §tiu ca nu e 
riscant pentru mine sa te rog sa o ajustezi, la fel cum ai face daca ai fi p re , 
sedintele companiei mele. Voi lasa total la latitudinea ta. Once spui 
ram&ne valabil,“ 

A ajustat el factura? Bineinjeles ca a ajustat-o §i a fost extrem de satisfy 
cut de asta. Faciurile au variat fntre 150 §i 400 de doiari, insa a cxagerat 
vreun client Tn privinta scaderii facturii? Da, unul dintre ei a facut-o. Unul 
dintre ei nu a vrut sa plateasca nici macar un penny din valoarea sumei 
disputate, insa ceilalp cinci au platit o mare parte a facturii! §i iata cel mai 
frumos lucru din toata afacerea: am iivrat ina^ini noi celor §ase client in 
urmatorti dot anil 

„Experien{a m-a invatat", a spus domnul Thomas, „ca, atunci cSnd nu 
poate fi validate nicio informatie in privinta clientului, cea mai sigurS 
metoda de abordare e sa presupui ca acesta e sincer, onest, franc, domic 
$i nerabdator sa i$i achite facturile, odata ce s-a convins ca ele sunt 
corecte. Pentru a ma exprima diferit §i poate mai clar, oamenii sunt sinceri 
§i vor sa se achite de obligapile lor. Exceppile de la aceasia regula sunt 
relativ purine §i sunt convins ca mdivizii care sunt inelinati sa tri$eze vor 
reacfiona favorabil in majoritatea cazurilor daca ii faci sa simta ca ii consi¬ 
der! a fi one§ti, drepfi §1 corec(i.“ 


PRINCIPIUL 10 

Facefi apel la sentimentele nobile ale ceiorlalli. 


11 

Filmele o fac. Televiziunea o face. 

De ce nu ai face-o §i tu? 

Gu multi ani in urma, publicatia Evening Bulletin din Philadelphia era 
afectata de o campanie periculoasa de zvonuri, Circula o afirmafie mali- 
|ioasa. A gen nil nr de publicitate li se spunea ca ziarul nu mai este atractiv 
pentru ca avea in paginile sale prea multa publicitate §i prea pupne §tiri. 
Era necesara o intervenpe rapida. BSrfa trebuia oprita. 

Insa cum? 

lata cum s-a procedat 

Ziarul Bulletin a decupat din edipa sa obi$nuita toate conpimturile 
informationale pentru ziua respeetiva, le-a clasificat §i le*a publicat in 
forma unei earth Cartea a fost numita One Day . Avea 307 pagini, la fel de 
multe ca o carte; §i totu§i. Bulletin a tiparit toate aceste §tiri §i materiale de 
lectura referitoare la o singura zi $i le-a vSndut, nu pentru cStiva doiari, ci 
pentru cafiva centi. 

Tiparirea acelei carti a dramatizat faptul ca Bulletin avea foarte multe 
continuturi informative interesante. A prezentat faptele in maniera mai vie, 
tnai interesanta, mai impresionanta decat ar fi reu$it sa o faca pagini intregi 
de dire §i discufii. 

Aceasta e epoca dramatizarii A declara pur simplu adevarul nu e de 
ajuns* Adevarul trebuie sa fie viu, interesant, dramatic. Trebuie sa folose^d 
s pectacolui Filmele fac acest lucru. Televiziunea il face. §i va trebui sa il 
faci tu daca dore^ti atenfie, 

Experfii in aranjarea vitrinelor cunosc puterea dramatizarii (a tea- 
tralizarii). De exemplu, producatorii unei otravi noi pentru §oholani le-au 
oferit distribuitorilor o vitrina de expozifie care includea doi §obolani vii 
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In saptamana in care au fost expu§i §obolanii, vanzarile au crescut de eincj 
ori fa^a de rata lor normals. 

Reclamele de televiziune abunds in exemple ale utilizarii tehnicilor dra^ 
niatice in v&nzarea produselor. Stai intr-o sear# in fata televizorului an a , 
lizeaz# ce se intampla in fiecare reclama. Vei observe cum un medicament 
care neutralizeaza acizii modifies culoarea acididui intr-un tub de lestare 
in vreme ce medicamentul concurent nu reu$e$te sa facS acest lucru, cum 
o mare# de sSpun sau detergent dizolva grSsimile de pe o camera, in tirnp 
ce alts marcs o lasS murdarS. Vei vedea cum o rna§in£ e manevratSin jurul 
unor obstaeole $i prin curbe, oferind astfel o imagine mai bun# decat 
atunci cand s-ar vorbi doar despre ea, Chipuri fericite vor exprima o satis- 
faepe referitoare la o varietate de produse. Toate acestea pun in seen# pen- 
tru spectator avantajele care sunt oferite de ceea ce se vinde, iar reclamele 
motiveazS intr-adevSr oamenii s& cumpere produsele. 

Ifi pod dramatiza ideile in afaceri sau in oricare alt aspect al vietii. 
E u§or, Jim Teamans, agent de vanzSri pentru compania NRC (National 
Cash Register) in Richmond, Virginia, a povestit cum a f#cut o vanzare 
printr-o demonstrate teatral#. 

„SSptSmana trecuta, am vizitat un h#can am v#zut casele vechi de 
marcat bani pe care le folosea in punctele de plats, M-am dus la proprietar 
§i i-am spus: «Tu practic arunci bani pe fereastr# de fiecare data cand un 
client trece pe la tejgheaua ta.» Dup# aceste cuvinte, am aruncat efectiv un 
pumn de monede pe podea. Proprietarul a devenit imediat mai atent. Doar 
cuvintele ar fi trebuit sa ii starneascS interesul, ins# zgomotul monedelor ce 
au cSzut pe podea chiar 1-a oprit din ceea ce f#cea. Am reu§it s# primesc 
de la el o comand# prin care ii erau inlocuite toate casele vechi de marcat/ 

Acest principiu funefioneaza la fel de bine in viaja domestics, C3nd 
iubitul de lung# duratS a cernt-o pe iubita sa de sotfe, a folosit el doar cuvinte 
de dragoste? Nu! El s-a a§ezat in genunchi, Acest lueni chiar a demonstrat 
c# vorbea serios* Nu mai cerem in genunchi femeile s# ne fie sofii, ins# mulp 
pefitori organizeaz# o atmosfer# romantics inainte de a face cererea, 

A dramatiza ceea ce dore§ti merge la fel de bine §i in cazul cophlor. Joe 8* 
Fant, Jr,, din Birmingham, Alabama, intampina dificidtsp in a-i conving 6 
pe fiul sau de cinci ant §i pe fiica lui de trei an! sS i§i ridice jucSriile de p e 
jos, astfel incSt el a inventat un „tren“, Joey era mecanicul (Cspitanul 


gecretele succesului 

Casey Jones) pe tricicleta sa, Vagonul lui Janet era ata§a(, iar seara ea 
jncSrca tot „cSrbunele“ in vagonul de serviciu (vagonul ei), dupS care urea 
bord, in timp ce fralele ci o transporta prin earners. In acest fel, se fScea 
ar dine in earner# — fSrS mustrSri, certuri sau amenint#ri. 

Mary Catherine Wolf', din Mishawaka, Indiana, avea unele probleme la 
local de muncS $i s-a decis cS trebuie s# le discute cu §eful. Intr-o dimi- 
neats de luni, a cerut o intrevedere, insS i s-a spus cS era foarte ocupat §i 
cS ar trebui sS discute cu secretara, pentru a aranja o intilnire in timpul 
sSptSmanii, Secretara a menfionat cS programul $efului era foarte aglome- 
r at, insS va incerca sS o strecoare si pe ea. 

Domni^oara Woll' a descris ceea ce s-a intSmplat: 

„Nu am primit rSspuns de la ea intreaga sSptSmanS, De fiecare data 
cand o mtrebam, imi oferea un motiv pentru care $eful nu mS putea vedea. 
A venit dimineata de vineri §i nu am primit nicio veste clarS, Cliiar voiam 
sS il vSd §i sS imi discut problemele inainte de sfar^itul sSptSmanii, astfel 
incat am inceput sS mS intreb cum l-a§ putea motiva sS ma primeascS. 

In cele din urmS, am procedat a$a, I-am trimis o scrisoare formals. Am 
mentionat in scrisoare cS in^elegeam cat de ocupat trebuie sS fi fost in 
timpul sSptSmanii, InsS era important ca eu s# ii vorbesc. Am pus in pile o 
scrisoare tip §i un alt plic adresat mie §i I-am rugat s# o completeze el sau 
s# o roage pe secretara sa sS facS acest lucru si sS mi-o retiimita. 
Scrisoarea tip suna in felul urmStor: 

DomnisoarS Wolf, voi fi in mSsur# sS v# primesc pe data de_, 

la ora_a.m,/p.m, V# voi oferi_minute din timpul rneu. 

Am pus aceast# scrisoare in co$ul sSu de corespondent# pe la ora i 1. La 
ora 2 p.m., mi-am verificat c#suta postal#. Am v#zul plicul meu autoadre- 
s at, Imi completase el insu^i scrisoarea tip §i imi dadea de §tire c# m# putea 
v edea in acea dupa-amiaz# §i imi putea oferj zece minute din timpul s#u, 
L-am intMnit, am vorbit mai bine de o ora §i mi-am rezolvat problemele* 

Dae# nu i-a^ fi dramatizat faptul c# voiam intr-adev#r s# il v#d, proba- 
bii 

ca inc# as mai fi a$teptat o programare/ 

James B. Boynton a trebuit sa prezinte un report de piat# voluminos. 
^irma sa tocmai terminase un studiu exhaust!v pentru o mai'ca important# de 
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creme pentru piele. Era nevoie imediat de informatii referitoare la com 
petitia din aceastS pia{4; clientul potential era unul dintre cei mai mari 
§i mai formidabili — barbap din industiia de publicitate. 

Iar prima sa abordare a eguat chiar inainte de a incepe. 

„La prima vizita 11 , explica domnul Boynton, am deviat de la curs printr- 0 
discupe inutila despre metodele utilizate in cadrul investigate!. Ne certain 
necontenit. El mi-a spus ca matn$el, iar eu am incercat s£u demonstrez ea 
aveam dreptate. 

In cele din urma, am ci§tigat disputa, spre satisfacpa mea, insa timpul 
meu expirase, interviul base sfar§it §i nu obpnusem inca nidun rezultat 

A doua oara, nu m-am mai folosit de tabelele cu cifre §i date, ci am 
mers sa il vad pe aeest b&rbat $i mi-am prezentat informatiile in maniera 
dramatic^. 

In timp ce am intrat In biroul sau, el era foarte ocupat cu o convorbire 
telefonica* Cand §i-a terminat conversapa, am deschis servieta §i am de§er- 
tat treizeci §i doua de cutii cu crema grasa pe biroul sau, provenite de la 
top concurenpi. 

Pe fiecare cube, aveam o eticheta ce sintetiza rezultatele studiului 
comercial, §i fiecare eticheta i§i spunea povestea pe scurt, dramatic* 

Ce s-a intamplat? 

Nu au mai fost discupi in contradictoriu* Acum era vorba de ceva nou, 
diferit. El a luat mai intai o cutie de crema, apoi Inca una a citit infor- 
mapile de pe ebchete. A demarat o discupe amicala* A adresat intrebari 
suplimentare* Era extrem de interesat. Initial, fmi pusese la dispozipe doar 
zece minute sa imi prezint faptele, insa au trecut zece, apoi douazeci, trei- 
zeci, patruzeci de minute, iar dupa o ora noi inca mai vorbeam. 

Prezentam acum acelea§i fapte pe care le prezentasem anterior* Insa de 
aceasta data foloseam dramatizarea, spectacolul, iar taetica a marcat o 
mare diferenta* w 


PRINCIPIUL 11 
Dramatizeaz&-ti ideile. 
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12 

Cand nimic nu mai luncjioneaza, 
mcearca acest lucru 


Charles Schwab avea un manager de seetie ai caror muncitori nu-§i res- 
pectau norma* 

„Cum se face“, I-a intrebat Schwab, „ca un manager atat de capabil ca 
tine nu poate face aceasta seepe sa mearga a$a cum ar trebui?“ 

„Nu §tiu“, a raspuns managerul. ,,1-am luat cu bini^orul, i-am fortat, am 
pus presiune pe ei, i-am amenin{at cu concedierea, Insa nimic nu funefio- 
neaza. Pur §i simplu, nu vor sa munceasca mai mult.“ 

Aceasta conversape a avut loc la sfar§itul zilei, chiar Inainte sa inceapa 
schimbul de noapte* Schwab a rugat managerul sa ii dea o bucata de creta, 
apoi, mtorcandu-se catre cel mai apropiat barbat, a intrebat: „C&te §aije a 
facut scliimbul vostru azi?“ 

„§ase* w 

Fara un alt cuvant, Schwab a notat cu creta o cifra §ase mare pe podea, 
apoi a plecat* 

C3nd a venit schimbul de noapte, ei au vazut marele „6“ §i au intrebat 
ce insemna, 

„§eful cel mare a fost azi aici“, au spus oamenii. „Ne-a intrebat cSte 
Satje am facut §i i-am spus ca §ase* A scris numarul pe podea, “ 

In dimineata urmatoare, Schwab a venit iar prin seepe. Schimbul de 
Noapte §tersese „6“4e §i II inlocuise cu un „7*\ 

Cand schimbul de dimineata a venit a doua zi la munca, a vazut un „7 W 
fltare insemnat cu creta pe podea. Deci cei din schimbul de noapte au 
c rezut ca sunt mai buni decit cei din schimbul de zi? Ei bine, le vor da o 
leepe celor din schimbul de noapte* Echipa a muncit cu entuziasm, iar 
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cand a incheial ziua respective, a lasat m urma un „10“ enorm. Lucrurife 
incepeau sa se mi§te mai repede. 

In scum vreme, aceasta secpe, care ramasese mult in urma cu produce 
da, a inregistrat rezultate mai bune decat oricare alia, 

Principiul? 

Sa il lasam pe Charles Schwab sa l 1 exprime in propriile cuvinte: „ Modal 
de a rezolva problemele e sa stimulam compete* Nu ma refer la competitie 
in sensul sordid, bazat pe bani, ci in sensul dorintei de a excela.“ 

Dorinta de a excela! Provocarea! Aruncarea manu^ii! 0 modalitate 
infailil)ila de a motiva oamenii de spirit. 

Fara o provocare, Theodore Roosevelt nuarfi fost niciodata pre$edinte 
al Stalelor Unite. Ofif eml de cavalerie, toe mai intors din Cuba, a fost ales 
guvernator al statului New York. Opozifia a descoperit insa ca el nu mai 
locuia legal in stat, iar Roosevelt, speriat, a dorit sa se retraga. Apoi, 
Thomas Collier Platt, pe atunci senator de New York, a exprimat provo¬ 
carea. Intorcandu-se brusc catre Theodore Roosevelt, el a strigat: „E oare 
eroul de la San Juan Hill un Ia§?“ 

Roosevelt a ramas pe campul de lupta al politicii, iar restul e istorie. 
Provocarea nu doar ea i-a schimbat viata, ci a avut un efect real asupra 
viitorului nadunii. 

„Tod oamenii au temerile lor, insa cei curajo^i renunta la mgrijorari §i 
merg mai departe, uneori catre inoarte, insa mereu catre victorie“ era 
mottoul Garzh Regale in Grecia antica. Ce alta provocare mai mare poate 
fi oferita decal oportunitatea de a depa^i acele temeri? 

Cand Al Smith era guvernator de New York, era pregatit sa faea fata 
dificultadlor. Sing Sing, la momentul respectiv cel mai vestit penitenciar 
situat la vest de DeviFs Island, ramasese fara director. Scandalurile trecu- 
sera de zidurile inchisorii. Smith avea nevoie de un barbal care sa admi- 
nistreze, cu mana de Tier, Sing Sing. Insa cine? L-a trimis pe Lewis E* 
Lawes din New Hampton. 

„Ce parere ai avea daca te-ai ocupa de Sing Sing?"', a intrebat el jovial 
cand Lawes s-a aflat Tn fata lui. „Au nevoie acolo de un barbat cu experienp*^ 

Lawes a fost uluit. Cuno^tea pericolele de la Sing Sing. Era o fiuin® 
politica, supusa capriciilor politice. Directorii venisera §i plecasera — unul 
dintre ei nu rezistase decat trei saptamani. El avea in vedere o carier4 
Merita riscul? 



Apoi, Smith, care La vazut ezitarea, s-a inclinat pe spate in scaunul sau 
a zSmbit. „Tinere, a spus el, nu te condamn pentru ca e?ti speriat. E un 
post dur. E nevoie de o persoana puternica, care sa ramana acolo/ 6 

Prin urmare, Smith lansase o provocare, nu-i a$a? Lui Lawes i-a placut 
ideea de a incerca un lac de munca in care era nevoie de o persoana 


puternica. 


Astfel incat s-a dus. §i a ramas. A ramas, pentru a deveni cel mai vestit 
director de inchisoare al vrernii sale. Cartea sa, 20*000 Years in Sing Sing, 
s-a Vcindut in sute de mii de exemplare. Emisiunile sale de radio §i pove- 
stirile sale din viata de inchisoare au devenit sursa de inspiratie pentru zeci 
de filme. „Umanizarea i6 de catre el a mfraetorilor a facut minuniin reforma 
penitenciara. 

„Nu am observat niciodata 61 , a spus Harvey S. Firestone, fondator al 
marii companii Firestone Tire and Rubber, „vreun caz Tn care banii §i doar 
banii sa fi reu§it sa aduca §i sa mentina Tmpreuna oameni buni. Cred ca 
jocul in sine a fost cel care a reu§it acest lucru. 16 

Frederic Herzberg, unul dintre cei mai man savanfi din §tiinjeie com- 
portamentale, a fost de acord. El a studiat in profunzime atitudinile fata de 
munca a mii de persoane, variind de la muncitorii de fabrica §i pana la 
directorii executive Care crezi ca este factorul cel mai motivant? Banii? 
Conditiile bune de munca? Beneficiile suplimenlare? Nu, nimic din toate 
acestea. Factorul major care motiva oamenii a fost munca in sine. Daca 
sarcina era stimulanta $i interesanta, muncitorul era nerabdator sa o inde- 
plineasca §i era motivat sa faca o treaba buna. 

Acesta e lucrul pe care fiecare persoana de succes il iube§te: jocul. 
§ansa exprimarii de sine. §ansa de a-$i demonstra valoarea personala, de 
a excela, de a invinge. Acesta e principiul care sta la baza concursurilor de 
a Wgari §i de infulecare in viteza a placintelor. Dorinta de a excela. D orbit a 
de a te simp important. 


PRINCIPIUL 12 
Lanseaza o provocare. 
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PE 5CUET 

Atrage oamend de partea modului tAu de gandire 
PRINCIPIUL 1 

Singurul mod de a obfiue ceea ce e mai bun dmtr-o ceartfi 

este sfi o eviji* 

PRINCIPIUL 2 

Da dovada de respect fa{& de opitnile interlocutorului tau. 
Nu spune niciodata „Te in^eli 44 , 

PRINCIPIUL 3 

DacS te m^eli, recimoa$te repede $i eu tSrie, 
PRINCIPIUL 4 

Adopts o atitudine prietenoasd. 

PRINCIPIUL 5 

Determine cealalta persoana sS epuna „Da, da“ 
incS de la incepuful conversatiei. 

PRINCIPIUL 6 

LSsafi interlocutorul s& vorbeaseS nestingherit. 
PRINCIPIUL 7 

L&saji cealalta persoanS sS creada cS face totul 
din proprie inijiativa. 

PRINCIPIUL 8 

tncearefi in mod sincer sa vezi lucnirile din punctul de vedere 
al eeleilalte persoane. 

PRINCIPIUL 9 

Manifests intelegere fa(fi de ideile $i dorinjele 
eeleilalte persoane. 

PRINCIPIUL 10 

Facefi apel la sentimentele nobile ale celorlalfi. 

PRINCIPIUL 11 
Dramatizeaz&"ti ideile. 


PRINCIPIUL 12 
LanseazS o provocare. 
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PARTEA A PATRA 

Fii un lider adevarat! 

Cum sa schimbi oamenii 
fara sa ii ofensezi 
sau sa le provoci resentimente 







1 


Daca trebuie sa faci un repro§, 
acesta e modul adecvat de a acfiona 


Un prieten de-al meu era oaspeta la Casa Alba pentru un sf£r$it de sap- 
tamana pe durata ad minis trafiei lui Calvin Coolidge. Ajungand in biroul 
privat al pre§edintelui t 1-a auzit pe Coolidge spunand: „In dimineata asta 
porji o rochie draguta §i e$ti o tan&ra foarte atractiv&“ 

Acesta a fost probabil cel mai exuberant compliment pe care Silent Cal 
ba oferit unei secretare in via{a sa. A fost at§t de neobi^nuit, de nea§teptat, 
incat secretara a ro$it incurcata, Apoi, Coolidge a spus: „Acum, nu te 
bloca. Am spus acest lucru pentru a te face sa te simti bine. De acum 
inainte, vreau sa fli ceva mai atenta cu semnele de punctuate. “ 

Metoda lui a fost poate pulin prea evident^, insa psthologia de la baza 
ei a fost superba* E mereu mai u§or sa ascultam un lucru neplacut dupa ce 
am primit o lauda pentru calitaple noaslre. 

Un barbier da un barbai cu spuma inainte de a-1 rade, iar asta e exact 
ceea ce a facut McKinley in 1896, cand Candida la pre$edinfie. Unul din- 
tte republicanii acelor zile a eompus un discurs pe care il considera a fi 
chiar mai bun decSt toate cele rostite de Cicero, Patrick Henry Daniel 
Webster la un loc. Extrem de bine dispus, acest individ §i-a citit cu voce 
l^e discursul nemuritor despre McKinley. Discursut a avut calitafile sale 
a dmirabile ? insa nu §i-ar fi facut efectuL Ar fi stSrnit o tornada de critici, 
McKinley nu a dorit sa raneasca sentimentele oratorului. Nu voia sa ucida 
^tuziasmul admirabil al barbatului, dar trebuia totu§i sail refuze. Gbserva 
de abil a facut acest lucru. 

„Prietene, ai sens un discurs splendid, magnified a spus McKinley. 
^Nimeni nu ar fi putut sa pregateasca unul mai bun, Exista multe ocazii 
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pentru care ar fi perfect, dar este el adecvat pentru aceasta situate parti, 
culara? Solid $i sobru din punctul tau de vedere, trebuie sa ii evaluez efe c 
tul din perspectiva partidului, Acum mergi acasa scrie un discurs baz^t 
pe afirmapile pe care p le indie, apoi trimite-mi §i mie o copie,* 4 

Oratorul a facut exact acest lucru. McKinley a corectat §i La ajutat sa 
rescrie al doilea discurs, iar barbatul a ajuns unui dintre cei mai eficienp 
oratori ai campaniei. 

lata una dintre cele mai vestite scrisori pe care a compus-o vreodata 
Abraham Lincoln, (Cea mai vestita dintre ele i-a scris-o doamnei Bixby, 
exprim§ndu-$i durerea pentru pierderea in lupta a celor cinci fii ai ei,) 
Lincoln probabiJ ca §La pus scrisoarea pe hartie in cinci minute; cu toate 
acestea, ea s-a vandut la licitafia public^ din 1926 cu douasprezeee mii de 
dolari, iar in treac&t fie spus, aceasta suma a fost mai mare decat banii pe 
care Lincoln a reu§it sa n economiseasca in jumatate de secol de munca 
trudnica, Scrisoarea a fost redactata pentru generalul Joseph Hooker, pe 
26 aprilie 1863, pe durata celei mai intunecate perioade a Razboiului 
Civil, Timp de optsprezece lum, generalii lui Lincoln condusesera Armata 
Unionists din infrangere in infrangere. Nimic altceva decat un macel uman 
nesabuit, Nafiunea era ingrozita. Mii de soldafi dezertasera din armata, iar 
membrii republican! ai Senatului se revoltasera §i voiau sa fl dea afara pe 
Lincoln din Casa Alba, „Ne aflam in pragul distrugerii“, a spus Lincoln, 
„Mi se pare ca §i Atotputemicul e impotriva noastra, Abia daca vad vreo 
raza de lumina*“ Atat de mari erau suferin(a $i haosul din care s-a nascut 
scrisoarea, 

Redau aici aceasta scrisoare pentru ca ea arata cum a incercat Lincoln 
sa schimbe un general indisciplinat atunci cand insa§i soarta napunii ar fi 
putut depinde de acfiunile generalului. 

Aceasta e probabil cea mai incisiva scrisoare pe care a compus-o 
Lincoln de cSnd a devenit pre^edinte; totu$i, vei observa ca el 1-a laudat 
pe generalul Hooker inainte de a vorbi despre greselile sale* 

Da, erau gre^eli grave, insa Lincoln nu le-a numit a$a, El era mai re^ 
nut, mai diplomat, Lincoln a sens: „Exista unele lucruri la tine de care fl u 
sunt prea mulpimit/* Apropo de tact! §i de diplomape! 
lata scrisoarea adresata generalului Hooker: 


5 ecretele succesului 

Te-am pus tn fr untea Armatei Potomaeului. Desigur, am facut acest lucru din 
motive care mie mi se par suficiente $i totu^i, cred ca e cel mai bine ca tu sa 
§tii ca exista unele lucruri la tine de care nu sunt prea multumit, 

Cred ca e$ti un sold at curajos $i abil, fapt care, desigur, imi place, Cred, 
totodata, ca nu amesteci politic a cu profesia, lucru in privinta caruia ai dreptate, 
Ai incredere in tine, calitate care e valoroasa, daca nu chiar indispensabila. 

E$ti ambipos, trasatura care, intre limite rezonabile, face mai mult bine 
decat rau. Insa cred ca tn perioada in care generalul Burnside a condus 
armata tu ai cedat ambipei §i 1-ai impiedicat cat de mult ai putut, fapt prin care 
ai facut un mare rau tarii tale §i unui frate ofi^er cat se poate de onorabil. 

Am auzit, in a§a fel incitt tind sa cred, de afirmapa ta recenta cum ca atat 
armata, c&t $i guvernul au nevoie de un dictator, Desigur, nu pentru asta, ci in 
ciuda aeestui aspect p-am oferit comanda. 

Doar acei generali care obtin succese pot juca rolul unui dictator, Ceea ce 
id cer acum e succesul militar si voi risca dictatura. 

Guvenud te va suspne pe masura puterilor sale, ceea ce nu e nici mai mult, 
nici mai putin dec St a facut pentru top comandanpi. Mi-e tare teams ca spin- 
tul pe care 1-ai inspirat in mare masura Armatei, de a-$i critica comandantui §i 
de a nu avea incredere tn el, se va intoarce acum impotriva ta, Te voi ajuta, in 
masura in care pot, sa calmezi lucrurile, 

Nici tu, nici Napoleon, daca ar fi trait din nou, nu ar putea obpne ceva bun 
de la o armata In care predomina un astfel de spirit, iar acum fere$te-te de 
nechibzuint&< Fereste-te de nechibzuinta, mergi inainte energic, cu vigilen^a 
neobosita, obpne pentru noi victoria, 

Tu nu e§ti un Coolidge, un McKinley sau un Lincoln. Vrei sa §tii daca 
aceasta filozofie va funepona in retapile tale de afaceri de fiecare zi, Va func- 
fiona? Sa vedem, Sa luam cazul lui W.P; Gaw, de la Wark Company din 
Philadelphia. 

Wark Company contractase construirea §i finisarea unei mari cladiri de 
birouri in Philadelphia pSna la o anumita data, Totul decurgea bine; cladi* 
era aproape finalizata, cand, dintr-odata, subcontractantul lucrarilor 
^xterioare din bronz a declaral ca nu putea livra la timp. Poftim?! 0 intreaga 
cladire intarziata, Penalitap enorme! Pierderi uria$e! Toate din cauza unui 
s ingur om! 
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Dale Cabh^B 

Tetefoane la mare distant Certuri! Discufii incinse! Total in van. Ap 0 * 
domnal Gaw a fast triads la New York sa il infrunte pe leul de bronz i n 
barlogul luL 

„§tii ca e$ti singura persoana din Brooklyn ca acest nume?“, ba intrebat 
domnul Gaw pe pre§edintele firmei de subcontractare la scurta vreme dup& 
ce au facut cuno$tint&. Pre$edintele a fost surprins: „Nu, nu am $tiut asta “ 
„Pai ts , a spus domnul Gaw, „cSnd am coborat din tren azi-dimineat& 
m-am uital in cartea de telefon pentru a-|i afla adresa §i erai singura per- 
soana din Brooklyn cu acest nume,“ 

„Nu am stiut niciodata asta“, a spus subcontractantuL A verificat cartea 
de telefon cu interes. „Ei bine, e nn nume neobi§nuit*\ a afirmat el m&ndru. 
„ Kamilla mea a venit din Olanda §i s-a stabilit in New York acum aproape 
doua sute de ani.“ A continuat s£ vorbeasc& despre familia sa $i despre 
stramo$ii lui prel de cateva minute. Cand a terminal, domnul Gaw i-a I&u- 
dat fabrics de man dimensiuni §i a comparat-o favorabil cu alte fabriei pe 
care le vizitase. „E una dintre cel mai curate $i mai ordonate fabriei de 
bronz din c3te am vazut“, a spus Gaw. 

„Am petrecut o viata intreaga construind aceastA afacere' 4 , a afirmat 
subeontractantul, „§i sunt mandril de ea, Vrei sa ifi prezint fabrics? 44 

Pe durata vizitei, domnul Gaw a laudat sistemd de fabricate §i a spus 
unde §i in ce fel era el superior celor ale unora dintre concurenfi, Gaw a 
facut comentarii referitoare la unele utilaje neobi^nuite, iar subcontract 
tantul a m art u risk ca el insu$i le inventase. A petrecut o perioada consi¬ 
derable de timp aratandu-i lui Gaw cum erau operate ulilajele lucrSrife 
superioare pe care le realizau. A insistat sa i$i invite oaspetele la masa de 
pranz, Pana acum, dup£ cum ai observat, nu a fost rostit mciun cuvani 
despre scopul real al vizitei lui Gaw. 

Dupa pranz, subconlractantul a spus: „Acum, sa trecem la afaceri. Evi¬ 
dent, §tiu de ce te afli aici. Nu m-am a§teptat ca intalnirea noastra sa fie atSt 
de placuta. Pofi sa te intorci in Philadelphia, cu promisiunea ca material^ 
vostru va fi fabricat §i hvrat, chiar daca alte comenzi trebuie sa fie amSnate- 
Domnul Gaw a primit tot ceea ce dorise fara macar sa ceara, Material^ 
au sosit la timp, iar cladirea a fost terminata in ziua specificata in contract- 
S-ar fi intSmplat acest lucru daca domnul Gaw ar fi utilizat metod^ 
ciocanului §i a dinamitei folosita de obicei in astfe! de situa(ii? 


gecretele succesului 

Dorothy Wrublewski, manager de sucursala in cadrul Federal Credit 
Union, din Fort Monmouth, New Jersey, a povestit uneia dintre clasele 
n oastre cum a reu$it sa o ajute pe una dintre angajatele ei sa devina mai 
productiva. 

„Am angajat, recent, o tanara pe postul de easier#. Relapile ei cu clienpi 
jio$tri erau ioarte bune. Era corecta $i eficienta in operarea tranzactiilor 
individuate. Problema aparea la sfar§itul zilei, cand se realiza balanta, 
Casiera-§efa a venit la mine §i mi-a sugerat cu t&rie sa o concediez pe 
femeie, «Trage pe toata lumea inapoi pentru ca %i incheie balantele cu 
greutate. bam aratat de mai multe ori procedura, insa nu o intelege. Tre¬ 
buie sa piece.» 

In ziua urniatoare am observat-o lucrand repede cu precizie cand se 
ocupa de tranzactiile zilnice $i era foarte amabila cu clienfii nostri. 

Nu mi-a luat mult sa imi dan seama ca avea probleme cu realizarea 
balantei. Dupa ce ghi$eul s-ainchis, am mers sail vorbesc. Era nelini^tita 
suparata. Am laudat-o pentru atitudinea ei atat de prietenoasa §i 
deschisa fata de clienfi §i am complimentat-o pentru viteza §i precizia 
muncii ei. Dupa care i-ant sugerat sa recapitulam procedura utilizata in 
balanta conturilor. Odata ce s^i-a dat seama ca aveani incredere in ea, mba 
urmat cu usurinta sugestiile in curSnd a ajuns sa stapaneasca acea ope¬ 
rate contabila. De atunci, nu am mai avul probleme cu ea.“ 

A incepe cu laudele e la fel ca dentistul care incepe cu novocaina. 
Pacientul nu scapa de curatarea de canal, insa novocaina ii ia durerea. 
Un lider va folosi: 


PRINCIPIUL 1 

Incepe cu laude aprecieri sincere. 









gecretele succesului 


Cum sa critici 

fara sa atragi resentimentele celorlalli 


Charles Schwab se afla intr-una din otelariile sale c§nd s-a intahnt cu 
cafiva angajap care fumau. Chiar deasupra capului lor era tin semn care 
spunea „Fumatul interzis 44 . A aratat oare Schwab c&tre senrn a spus 
„Nu §tL^i sa citip? 44 A, nu, nu Schwab. El s-a indreptat catre barbafi, a dat 
fiecaruia dintre ei cate un trabuc a spus: „B&iep, a§ aprecia daca ad 
fuma trabucurile astea afara.“ Oamenii erau con§tienp ca el $tia ca ei incal- 
casera o regula $i 1-au admiral pentru ca nu a spus nimic despre asta, ca 
le-a oferit un mic cadou §i i-a facut sa se simta important, Nu ai cum sa nu 
iube§ti un astfel de om, nu-i a§a? 

John W anamaker a folosit aceea§i tehnica, El obi$nuia sa faca zibuc un 
tur al marelui sau magazin din Philadelphia, Odata, a vazut o clienta care 
a^tepta la o casa de marcaL Nimeni nu ii acorda nici cea mai mica atenpe, 
Vanzatorii? Ah, ei stateau la taifas in capatul indepSitat al casei de marcat, 
rSzand §i vorbind. Wanamaker nu a rostit un euvant, Strecur&ndu-se u§or 
in spatele casei de marcat, a servit-o personal pe femeie $i apoi a in manat 
cump&r&turile vSnzatorilor, pentru a le pune in pungi, dupa care $i-a vazut 
de drum, 

Funcponarii publici sunt adesea criticafi pentru ca nu sunt accesibili 
alegatorilor, Ei sunt oameni ocupafi §i vina aparpne cilteodata unor asis' 
tend sau asistente hiper-protective care nu vor sa i§i impovareze $efii cU 
prea muld vizitatori, Carl Langford, care a fost primar in Orlando, Florida, 
locada parcului de distracdi Disney World, vreme de muld ani, i?i mustra 
frecvent membrii personalului pentru ca nu lasau oamenii sa il vad£- 




ge presupunea ca are o politica a „u§ilor deschise 44 , Tnsa cetaienii erau 
klocad de secretare de administrator! atunci cand sunau. 

In cele din urma, primarul a gasit o solupe. A scos u§a de la birou! Aju- 
toarele lui au npeles mesajul, iar primarul a practical intr-adev&r o admi¬ 
nistrate deschisa din ziua in care u$a a fost inlaturata, 

Simplul fapt de a modifies un cuvant din trei litere poate sa marcheze 
adesea diferenfa dintre e§ee §i succes in incercarea de a schimba oamenii 
fara sa ii ofensezi sau sa le trezesti resentimente, 

Muld oameni i§i incep criticOe prin laude sincere, urmate de cuvinte 
precum „dar“ finalized cu o afirmape critica, De exemplu, in incerca¬ 
rea de a modifica atitudinea nepasatoare a unui copil fata de studiul §colar, 
am putea spune: „Suntem cu adevarat mandri de tine, Johnnie, pentru fap- 
tul ca ai luat note mai man in acest trimestru, Dar daca ai fi muncit mai 
mult la algebra, rezultatele ar fi fost mai bune, 4t 

In acest caz, Johnnie s-ar putea simp incurajat pana c3nd aude cuvan- 
tul ,,dar“, Apoi ar putea pune sub semnul indoielii sinceritatea laudei 
impale, Pentru el, lauda ar p£rea un preludiu pentru o aluzie critica la 
e§ec, Credibilitatea ar fi pusa la incercare §i probabil c£ nu ne-am aringe 
obiectivele legate de schimbarea atitudinii lui Johnnie fata de studiile sale. 

Acest obstacol ar putea fi lesne depart daca am schimba cuvantul 
„dar“ cu „§i 44 . „Suntem cu adevarat mandri de tine, Johnnie, pentru faptul 
ca ai luat note mai mari in acest trimestru §i, depunand acelea^i eforturi 
con§tiente in trimestrul urmator, notele tale la algebra pot sa le intreaca pe 
toate celelalte. 44 

Acurn, Johnnie va accepts lauda, pentru ca ea nu este urmata de vreo 
aluzie la e§ee. Am atras atenpa sa asupra comportamentului pe care dorim 
sa il schimbam indirect §i sunt §anse ca ei sa incerce sa se ridice la 
inalfimea a^teptarilor noastre. 

Atragerea in mod indirect a atenpei cuiva asupra gre§elilor sale face 
minuni cu oamenii sensibili care se sirnt ofensap de orice critici directe. 
Marge Jacob, din Woonsocket, Rhode Island, a povesdt uneia dintre cla- 
sele noastre cum a convins ni§te muncitori neglijenp din construcpi sa faca 
curat in urma lor c&nd ace^tia au construit anexe la casa ei. 

In primele zile de §antier, cand revenea de la serviciu, doamna Jacob 
°bserva resturi de tSmpiarie iinpra^tiate prin curte. Nu a vrut sa jigneasca 
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muncitorii, pentru cS acedia fSceau o treabs excelents, Astfel incSt, oda^ 
ce muncitorii au plecal acasS, ea §i copiii au strans lemnele §i le-au 
intr-o grSmads ordonatS intr-un colt. In dimineala urmStoare, I-a luat deo 
parte pe maistru $i a spus: „Sunt foarte inuljumits de ordinea pe care ^ 
gasit-o in curte asearS; e curatS, aratS frumos $i nu deranjeazS vecinii u 
Din acea zi, muncitorii au cules §i au strSns resturile intr-o parte a curty 
iar maistrul a venit in fiecare zi pentru a intreba dacS doarnna Jacob a Cost 
multumitS de starea in care fusese lSsatS paji§tea dupS ziua de muncS, 
Unu! dintre motivele de controversy intre rezervi§tii §i instructor^ mili- 
tari e frizura, Primii se considers pe sine civtli (statut pe care il au in majo^ 
ritatea timpului) $i le displace cS trebuie sS-$i scurteze pSrul, 

SergentuI Harley Kaiser, din 542nd USAR School, s-a ad resat el insu§i 
in legSturS cu aceastS problems atunci cand a lucrat cu un grup de ofiteri 
rezervi§ti, In calitate de sergent incadrat activ al Armatei, era poate de 
a$teptat sS fipe la trupele sale $i sS le insidte. In schirnb, a ales sS i$i trans¬ 
mits punctul de vedere indirect, 

„Dommlor 4 V a inceput el, „suntefi lideri, Vefi fi eficienp in cea mai 
mare mSsurS atunci cand vefi conduce prin puterea exemplului Trebuie sS 
fiti un exemplu demn de urmat pentru soldatii vo?tri. §tifi ce spune regula- 
mentul rnilitar despre frizuri. Ms voi tunde astSzi, de$i pSrul meu e mai 
scurt decat al unora dintre voi, Privitf-vS in oglinds si, dacS simfiti cS avep 
nevoie de o tunsoare pentru a constitui un bun exemplu, vom avea grijs ca 
frizeria cazSrmii sS vS stea la dispozitie,“ 

Rezultatul a fost predictibil, Cafiva dintre candidafi chiar s-au privit in 
oglinds au mers la frizerie in acea dupS-amiazS pentru a se tunde conform 
regulamentului. SergentuI Kaiser a comentat in dimineata urmStoare cS 
putea deja sS vadS calit&fi de lideri in unii dintre membrii deta$amentului 
Pe 8 martie 1887, a murit Henry Ward Beecher, In duminica urmS- 
toare, Lyman Abbott a fost invitat sS vorbeascS in amvonul rSrnas tscul 
dupS trecerea in nefiintS a lui Beecher, Dornic sS ofere tot ce are mai bun* 
el si-a sens, rescris §i $lefuit predica cu grija meticuloasS a lui Flaubert* 
DupS care i-a citit-o sofiei. Era de slabs calitate, a§a cum sunt majoritates 
discursurilor sense. Ea ar fi putut sS spunS, dacS ar fi fost mai lipsitS de 
judecatS: „Lyman, e groaznicS. Nu va impresiona niciodats. Vei adornii 
oamenii, SunS a articol de encidopedie, Ar trebui sS §tii mai bine de 


gecretele succesului 

JupS toti anii pe care i-ai petrecut predicSnd. Pentru numele lui Dumnezeu, 
ce nu vorbesti ca o fiin|S umanS? De ce nu te comporp natural? Te vei 
f a ce de ru§ine dacS vei citi randurile aeelea,“ 

Acestea sunt cuvintele pe care ea le-ar fi putut spune. Iar dacS le-ar fi 
rostit, §tii ce s-ar fi intamplat. §i o §tia §i ea, Astfel incat ea nu a fscut decat 
remarce cS predica ar fi constituit un articol excelent pentru North 
American Review, Cu alte cuvinte, ea a Isudat-o, iar in acela^i timp a sugerat 
subtil cS nu ar fi un discurs adeevat, Lyman Abbott a inteles ideea n a nipt 
in bucSp manuscrisul pregStit cu migals §i a predicat fSi^S sS se foloseascS 
de notice. 

0 modalitate eficients de a corecta gre^elile altora e: 


PRINCIPIUL 2 

Atrage atenfia oamenilor in mod indirect 
asupra gre?eBIor lor. 
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Vorbe§te mai mtai 
despre gre$elile tale 

Nepoata mea, Josephine Carnegie, venise la New York pentru a-mi fi 
secretary, Avea nouasprezece ani, absolvise IiceuI cu trei ani in urma, iar 
experienta ei in afaceri era aproape zero. A devenit una dintre cele mai 
abile secretare de la vest de Suez, insa lainceput a necesitat, ei bine, unele 
imbunatatiri. Intr-o zi, cand o criticam, mi-am spus: „Stai o clipa. Dale 
Carnegie, doar o clipa. E§ti de doua ori mai bStran decat Josephine. 
Ai parte de o experienta de zece mii de ori mai mare. Cum te pod a§tepta 
ca ea sa aiba perspectiva ta, judecata ta, inipativa ta, oricat de mediocru ar 
fi gradul in care le-ar stSpani? Mai stai o clipa, Dale, $i gande$te-te ce 
faceai tu la nouasprezece ani. Ip aminte§ti gre§elile §i gafele idioate pe care 
3e faceai? Ip aminte^ti cand ai facut cutare §i cutare lucru?“ 

Dupa ce am cumpanit bine, in mod sincer §i impartial, am concluzionat 
ca performantele medii ale lui Josephine la nouasprezece ani erau mai 
mari decat fusesera ale mele. 

Cand doream sa-i atrag atenpa nepoatei mele asupra unei gre^eli, 
obi§nuiam sa incep prin a spune: „Ai facut o gre§eala, Josephine, insa 
Dumnezeu §tie ca nu e mai grava decat multe dintre gre^elile mele. 
Nu te-ai nascut cu discernSmant. Acesta vine odata cu experienta, iar tu te 
descurci mai bine decat mine la varsta ta. Am fost eu insumi vinovat de atat 
de multe gre§eli stupide, proste§ti, incat nu prea imi vine sa te critic pe tine 
sau pe oricine altcineva. Insa nu crezi ca ar fi fost intelept daca faceai 
cutare §i cutare lucru?“ 

Nu e nici pe departe la fel de diiicil sa asculp recitalul propriilor tale 
greseli daca persoana care te critics incepe prin a admite umila ca §i ea, D 
randul ei, e departe de a fi perfects. 


T 

Secretele succesului 

E.G. Dillistone, inginer din Brandon, Manitoba, Canada, avea probleme 
c u noua lui secretarS. Scrisorile pe care i le dicta ajungeau pe biroul lui 
pentru semnSturS cu doua sau trei gre§eli de ortografie pe fiecare paginS. 
Domnul Dillistone a relatat cum a rezolvat aceasta problems: 

„La fel ca m ulti ingineri, nu mS remarcasem printr-o stSpanire excelentS 
a limbii engleze §i a ortografiei. Vreme de ani de zile am folosit un index pen¬ 
tru cuvintele la care aveam probleme de ortografie. De vreme ce a devenit 
evident pentru mine cS simpla indicare din partea mea a erorilor nu urma sS 
o determine pe secretarS sa verifice mai atent textele cu dicfionarul alaturi, 
m-am decis sa adopt o alta abordare. Cand mi s-a supus atenfiei urmStoarea 
scrisoare care prezenta gre§eli, am discutat cu dactilografa si i-am spus: 

«Acest cuvant nu pare sa fie corect. E unul dintre cuvintele la care 
intampin mereu dificultSfi. Acesta e motivul pentru care am inceput sS tin 
o agenda cu ortografierea cuvintelor. [Am deschis agenda la pagina adec- 
vatS.] Da, aici e. Acum sunt foarte consent de felul in care ortografiez 
cuvintele, pentru cS oamenii chiar ne judecS in functie de felul in care 
scriem, iar gre§elile de ortografie ne fac sS pSrem mai pufin profesionali.» 

Nu $tiu dacS a copiat sau nu sistemul meu, insa de la acea conversafie, 
frecventa gre§elilor ei de ortografie s-a redus considerabil.“ 

Rafinatul print Bernhard von Biilow a invStat necesitatea stringentS de 
face acest lucru in 1909. Von Biilow era pe atunci Cancelarul Imperial 

Germaniei, iar pe tron se afla Wilhelm al II-lea — Wilhelm trufa§ul, 
Wilhelm arogantul, Wilhelm, ultimul dintre Kaiserii germani, care a eon- 
stniit o armatS §i o flotS despre care se lSuda cS poate cuceri lumea. 

DupS care s-a produs un lucru uimitor. Kaiserul a fscut alirmatii incre- 
dibile care au zguduit continental §i au provocat o serie de reactii in toatS 
lumea. Pentru a agrava lucrurile, Kaiserul a fscut anunturi stupide, egoiste, 
absurde in public, le-a fScut in timp ce era oaspete in Anglia §i a permis ca 
acestea sS fie publicate in Daily Telegraph. De exemplu, a afirmat cS era 
singurul german care simtea prietenie fat& de englezi; cS ridica o flotS 
impotriva amenintsrii Japoniei; cS el §i doar el salvase Anglia de umilirea 
pe care i-ar fi adus-o Rusia §i Franta; cS planul sdu de campanie a fost cel 
care a permis Lordului Roberts al Anghei sS ti infrangS populafia Boer in 
Africa de Sud §i a§a mai departe. 

In ultima sutS de ani, astfel de cuvinte nu mai ie^iserS de pe buzele 
unui monarh european in vremuri de pace. Intregul continent a vuit cu 
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furia imui stup de viespi. Anglia era pe jar. Oamenii de stal germani er au 
inspaimantati. Iarin mijlocul aceste stari de consternare, Kaiserul a rntxat 
in panica §i i-a sugerat prinjuliii von Biilow, Cancelarul Imperial, sa 
asume el vina. Da, a dorit ca von Bulow sa anunje ca purta ihtreaga res- 
ponsabilitate, ca el a lost cel care §i-a sfatuit inonarhul sa spuna aceste 
lucruri incredibile. 

„Dar Maiestatea Voastra“, a protestat von Biilow, „mi se pare de-a 
dreptul incredibil ca cineva, fie in Germania, fie in Anglia, sa creada ca am 
fost in stare sa o sfatuiesc pe Maiestatea Voastra sa spuna oricare dintre 
aceste lucruri. “ 

In clipa in care acele cuvinte au parasil buzele lui von Biilow, el si-a dat 
seama ca a facut o gre§eala gravS. Kaiserul a explodat. 

„Crezi ca sunt un magar“, a strigat el, „capabil de gafe pe care tu nu 
le-ai fi comis niciodata!" 

Von Biilow §tia ca ar fi trebui sa laude inainte dc a condamna; insa de 
vreme ce acest lucru era prea tarziu, el a adoptat urmatoarea solute la 
indemana. A laudat dupa ce a criticat. §i acest lucru a facut minuni. 

„Sunt departe de a sugera asta“, a r&spuns el respectuos. „Maiestatea 
Voastra m3 intrece in multe privinje; nu doar, desigur, in cuno§tinte navale 
?i militare, ci, mai presus de toate, in §tiinjele naturale. Am ascultat adesea 
cu admirafie cand Maiestatea Voastra a explicat barometml sau telegrafia 
fara fir sau razele Roentgen. Spre ru§inea mea, dau dovada de ignoranja fata 
de toate ramurile §tiintelor naturale, nu detin nicio nofiune de ciiimie sau 
lizica ?i sunt destul de incapabil sa explic cele mai simple fenomene naturale. 
Insa“, a continuat von Biilow, „drept compensate, posed unele cunostinte 
istorice §i poate anumite calitati utile in politica, in special in diplomatic. “ 

Kaiserul a fost incantat. Von Biilow il laudase. Von Biilow 1-a preamarit 
pe el §i s-a smerit pe sine insu?i. Kaiserul putea sa ierte orice dupa asta. 
„Nu fi-am spus eu mereu“, a exclamai el cu entuziasm, „c5 ne completam 
minunat unul pe celalalt? Ar trebui s3 r&m&nem impreuna vom iHmane!** 

I-a strans mana lui von Biilow, nu o data, ci de mai multe orL lar ntai 
tarziu, a devenit atat de entuziasmat, meat a exclamat cu amandoi pumnii 
Strang: „Dac& imi spune cineva ceva de rau despre priori von Biilow, 
il voi pocni in nos 

Von Biilow s-a salvat de data asta, insa, de$i era un diplomat a bib a 
fecut totu$i o gre§eal&: ar fi trebuit sa inceapd prin a vorbi despre proprifl e 


gecretele succesului 

defecte §i despre superioritatea lui Wilhelm, nu prin a sugera ca Kaiserul 
e ra un om fara prea multa minte care avea nevoie de altcineva care sa il 
protejeze. 

Daca cateva fraze in care cineva se smere§te pe sine §i il lauda pe 
celalalt pot transforma un Kaiser trufas intr-un prieten de n&dejde, imagi- 
neaza-p ce pot face umilinta de sine §i laudarea altuia pentru tine ?i pentru 
mine in cadrul contactelor noastre zilnice. Folosile adeevat, ele vor face 
adev&rate minuni in relate umane, 

Recunoa$terea gre§elilor personals — chiar §i atunci cknd ele nu au fost 
corectate — poate convinge pe cineva sa i§i modifice comportamentuL 
Acest lucru a fost ilustrat mai recent de Clarence Zerhusen din Timonium, 
Maryland, atunci c&nd a descoperit c& fiul s^u de cincisprezece ani se apu- 
case de fumat. 

^Normal, nu voiam ca David sa fumeze“, ne-a spus domnul Zerhusen, 
„ins£ mama sa §i cu mine fuinam; ii ofeream constant un exemplu negativ. 
I-am explicat lui Dave cum ma apucasem de fumat cam la varsta lui, cum 
devenisem dependent de nicotina §i cum aeuin imi era aproape imposibil 
s£ opresc. I-am reamintit cat de iritanta era tusea mea cat de mull 
insistase el cu ani in urm& ca eu sa las de fumat. 

Nu I-am obligat sa se opreasca, nici nu 1-am amenin^at sau avertizat cu 
privire la pericolele implicate. Tot ceea ce am facut a fost sa ii arat c&t de 
mult depindeam de figari ce insemna acest lucru pentru mine, 

S-a gandil o vreme la asta §i a luat decizia sa nu mai fumeze pana la ter- 
minarea liceului Pe masura ce anil s-au scurs, David nu s-a mai apucat 
niciodata de fumat si nu mai are intenfia de a o face vreodata. 

Ca rezultat al acelei conversapi, am luat eu insumi decizia de a renunta 
la fumat, iar cu sprijinul farniliei mele am reu§it/* 

Un bun lider respects acest principal: 


PRINCIPIUL 3 

Vorbe^te despre propriile gre^eli 
inainte de a critica ce alalia persoana. 
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4 

Nimantii nu-i place sa primeasca ordiue 


Am aval odata placerea de a servi cina impreuna cu domni$oara Ida 
Tarbell, decana biografilor americani. Cand i-am spus cB scriam aceasta 
carte, am inceput sa discutam subiectul cat se poate de important al relap- 
ilor bune cu oamenii, iar ea mi-a spus ca, in timp ce scria biografia lui 
Owen D. Young, a intervievat un barbat care lucrase trei ani in acelasi 
birou cu domnul Young. Acest individ a dedarat c&in tot acest interval nu 
1-a auzit niciodata pe Owen D, Young dSnd vreun ordin direct cuiva. El a 
oferit mereu sugestii, nu a dat ordine. Owen D. Young nu a spus niciodata, 
de exemplu, ,,Fa cutare sau cutare lucru 4 * sau „Nu fa cutare sau cutare 
lucru“. El spunea „Gande§te'te la asta“ sau „Crezi cB ar merge asta?“ 
Afirma frecvent, dupa ce dicta o scrisoare: „Ce crezi despre asta?“ Citind 
o scrisoare a unuia dintre asistenpi lui, el spunea: „ Poate ca daca o refor- 
mul&m a§a, va suna mai bine/ 4 Oferea mereu oamenilor ocazia de a face 
lucrurile ei in§i$i; nu le-a spus niciodata asistenplor sa faca anumite lucruri; 
i-a lasat sa le faca ei, i-a lasat sa invete din propriile gre§eli. 

0 astfel de tehnica ajuta o persoana sa i§i corecteze u§or erorile. 0 ast- 
fel de tehnica salveaza mandria unei persoane $iii confera un sentiment al 
importantei de sine* Incurajeaza cooperarea in locul revolted 

Resentimentul cauzat de un ordin aspru poate sa dureze multa vreflJ®* 
chiar daca ordinul a fost dat pentru a corecta o situape evident probte' 
matica. Dan Santarelli, profesor la o §coala vocationala din Wyoming* 
Pennsylvania, a povestit uneia dintre clasele noastre cum un student 
sBn a blocat intrarea intr-unul din magazinele §colii parcSnd marina ^ 
dreptul u?ii. Un alt instructor a dat n&vala in sala de clasa $i a intrebat p e 



ton arogant: „A cui e marina care blodheaza drumul?* 4 Cind studentul 

cauza a raspuns, instructorul a ppat: „Muta ma$ina aia §i mut-o acum 
s au o leg cu lanpil $i o car eu de acolo. 44 

Acum, acel student a gre$it Marina nu trebuia parcata aeolo. Insa din 
acea zi, nu doar studentul respectiv a fost ofensat de comportamentul 
jnstructorului, ci top studenpi din clasa au facut tot ce le-a stat in putinta 
pentru a-i face zile fripte instructorului §i pentru a-i ingreuna munca de 
predare. 

Cum ar fi putut aborda el diferit problema? Daca ar fi intrebat cu o ati- 
tudine prietenoasa, „A cui e marina din strada?“ §i apoi ar fi sugerat ca, 
daca era mutata, alte ma$ini se puteau deplasa mai lesne, studentul ar fi 
mutat-o bucuros $i nici el, nici colegii sai de clasa nu s-ar mai fi simpt 
ofensap. 

Adresarea de intrebari face ca un ordin sa fie mai bland; ca stimuleaza 
adesea creativitatea persoanei pe care o intrebi. Oamenii vor accepta mai 
u§or un ordin daca au luat parte la decizia care a determinat exprimarea 
ordinului* 

Cand lui Ian Macdonald, din Johannesburg, Africa de Sud, managerul 
general al unei mici fabrici specializate in piese pentru utilaje de precizie, 
i s-a propus o comanda mare, el era convins ca nu va putea respecta data 
de livrare promisa. Lucrarile deja programate in atelier §i intervalul scurt 
de realizare a comenzii pareau sa faca imposibila acceptarea de catre el a 
comenzii. 

In loc de a-§i forta oamenii sa accelereze lucrul si de a grabi realizarea 
comenzii, el a chemat pe toata lumea, a explicat situapa §i le-a spus 
fttuncitorilor cat de mult ar insemna pentru companie §i pentru ei daca ar 
fi posibila onorarea la timp a comenzii. Dupa care a inceput sa adreseze 
tntrebari: 

„Putem face ceva pentru a accelera aceasta comanda? 44 

„Se poate gandi cineva la modalitap diferite prin care putem introduce 
^ lucru aceasta comanda? 44 

„Exista vreun mod de a adapta orarul sarcinile personalului care sa 

ajute in acest sens?* 4 
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Angajatii au venit cu muhe idei §i au insistat ca el sS accepte com and a 
Au abordat propunerea cu o atitudine de tip „putem sa o faeem“ 
comanda a fost acceptata, produsa §i livrata la tirnp. 

Un lider eficient va folosi: 


PRINCIPIUL 4 

Adreseaza intrebari in loc de a da ordine directe. 


5 

Permite celeilalte persoane 
sa i§i pastreze onoarea 


Cu ani in urma, compania General Electric s-a confruntat cu sarcina 
delicate de a-1 schimba pe Charles Steinmetz de pe postul de $ef al depar- 
tamentului. Steinmetz, un geniu din clasa superioar£ cand venea vorba de 
electricitate, reprezenta un e§ec ca ?ef al departamentului de calcul. 
§i totu^i, compania nu a indraznit s£ il ofenseze. Era un om indispensabil 
§i hipersensibiL Astfel meat i-au dat un titlu nou. L-au facut inginer consul¬ 
tant al General Electric Company — un titlu nou pentru munca pe care o 
facea deja — §i au numil pe aitcineva s£ conduct departamentuL 

Steinmetz era fericit. 

La fel erau §i directorii de la G.E. Se descurcasera cu cea mai tempe¬ 
ramental vedeta §i o facusera fara prea multa agitate, oferindu-i $ansa de 
a salva aparentele. 

Sa la^i pe cineva sa-§i salveze onoarea! Cat de important, extrem de 
important e acest lucru! cat de pudni dintre noi se opresc vreodata sa se 
gandeasca la asta! Caleam in picioare sentimentele altora, obfinand ceea ce 
dorim, invinuind, lansand amenintari, criticand un copil sau un angajat in 
fata altora, fara macar sa iinem cont de rana pe care o provocam mandriei 
celeilalte persoane. In vreme ce cateva minute de gandire, cateva cuvinte 
atente, o intelegere autentica a atitudinii celeilalte persoane ar contribui in 
niasura atat de mare la alinarea durcrii provocate de cridei! 

Sa ne amindm de acest lucru data viitoare cand ne confrunt&m cu sar- 
c ina neplacuta de a concedia sau de a niustra un angajat. 

„Sa concediezi angajatii nu e prea distractiv. Sa fii concediat e chiar mai 
Putin distractiv.“ (Citez acum dintr-o sorisoare pe care mi-a trimis-o 









Marshall A, Granger, un contabil public certificate) „Afacerea noastra a* 
un caracter preponderent sezonier, Prin urmare, suntem nevoid sa con 
cediem mulp oameni dupa ce se incheie perioada agitata a taxelor pe veni* 

E o zieala in profesia noastra cum ca nimeni nu e bucuros sa manuiasc^ 
toporuk In consecinta, s-a format obiceiul de a rezolva aceasta problem^ 
cSt mai repede cu putinta §i de obicei in acest mod: «Ia loc, domnule 
Smith. Perioada de lucru s-a inclieiat §i nu mai avem sarcini pentru tine 
Desigur, ai infeles oricum ca te-am angajat doar pentru intervalul mai agio- 
merat etc,, etc.» 

Concedierea ii face pe ace^ti oameni sa se simta dezamagifi §i abando- 
nafi. Mulfi dintre ei lucreaza in do menial contabil de o viata §i nu iubesc 
prea mult firma care ti coneediaza. 

Am decis recent sa concediem personalul sezonier cu ceva mai mult tact 
§i consideratie. Astfel, i-am chemat pe fiecare in parte dupa ce m-am gandit 
mai atent la niunca lor din perioada iemii. §i le-am vorbit in felul urmator: 
«Domnule Smith, ai facut o treaba buna (in caz ca faeuse). Atunci cand te-am 
trirnis la Newark, ai avut o sarcina dificBa, Ai intSmpinat obstacole, dar te-ai 
descurcat de minune §i vrem sa §tii ca firma e m&ndra de tine. Ai calitaple 
necesare pentru o cariera indelungata, indiferent de locul in care vei lucra, 
Firma crede in tine, te incurajeaza $i nu vrem sa uiji acest Iucru.» 

Efectul: oamenii pleaca impacandu-se mult mai bine cu faptul ca sunt 
coneediafi, Nu se simt dezamagip- Ei §tiu ca, daca am mai avea de lucru 
pentru ei, i-am pastrain firma. lar atunci cand avem din nou nevoie de ei, 
ace?tia revin la noi cu o afecfiune personala/' 

La o sesiune a cursului nostru, doi membri ai dasei au discutat efectele 
negative ale invinuirii in raport cu efectele pozitive ale situafiei in care per- 
mip persoanei sa i§i pastreze onoarea. 

Fred Clark, din Harrisburg, Pennsylvania, povestea un incident care 
s-a petrecut in compania sa: „La una dintre §edintele de product^ un 
vice preyed in te a adresat intrebari [intile catre until dintre supervizori cu 
privire la procesul de productive. Tonul vocii sale a fost agresiv nienit 
exprime rezultatele slabe ale supervizorului. Nedorind sa apara jenat i 11 
fata colegilor sai, acesta a fost evaziv in raspunsurile lui. Acest lucru 
deterininat pe vicepre§edinte sa i§i piarda controlul, sa il certe ^ 
acuze ca minte. 
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Orice relate profesionala care ar fi putut exista pana la aceasta intalnire 
a fost distrusa in cateva momente. Acest supervizor, care era in principiu 
u n muncitor bun, a devenit inutil pentru compania noastra din acel 
moment. Dupa cateva luni a parasit firma §i a plecat sa lucreze pentru un 
concurent, unde inteleg ca face o treaba buna/' 

0 alta membra a clasei, Anna Mazzone, a relatat cum un alt incident 
similar s-a petrecut la loeui ei de rnunea, insa modalitatea de abordare §i 
rezultatele au fost complet diferite! Domni^oarei Mazzone, o specialists in 
marketing pentru ambaiajele alimentare, i s-a dat prima ei sarcina majora — 
testarea pe piata a unui produs nou. Ea a marturisit clasei: „Cand au venit 
rezultatele, am fost devastata. Facusem o gre^eala grava in planificarea 
mea §i intregul test trebuia sa fie refaeut Pentru a agrava lucrurile, nu am 
avut timp sa discut acest aspect cu §eful meu inainte de intalnirea in care 
urma sa imi prezint raportul despre protect. 

Cand am fost chemata sa sustin raportul, tremuram de frica. Am facut 
tot ce am putut ca sa nu cedez nervos §i am decis ca nu voi plange §i nu voi 
oferi ocazia tuturor acelor barbati sa faca remarci despre cum nu sunt 
femeile capabile sa se descurce intr-un post de management pentru ca sunt 
prea emoponale. Am prezentat pe scurt raportul $i am declarat ca, din 
cauza unei erori, voi reface studiul inainte de urmatoarea §edinta. M-am 
asezat, a^tept^ndu-ma ca §eful sa explodeze, 

A 

In schimb, el mi-a multumit pentru munca depusa §i a remarcat ca nu 
era un lucru neobi$nuit ca o persoana sa faca o greseala la un protect nou 
§i ca avea incredere in faptul ca repetarea studiului va fi precisa §i utila 
companiei. M-a asigurat, in fata colegilor mei, ca avea incredere in mine §i 
§tia ca facusem lot ce imi statuse in putinta ca lipsa mea de experienta, 
m lipsa mea de abihtate, a fost motivul e^ecului. 

Am parasit ^edinfa cu fruntea sus §i cu gandul ca nu il voi mai dezamagi 
niciodata pe §eful meu/' 

Chiar daca avem dreptate §i cealalta persoana se in§ala in mod clar, nu 
facem altceva decat sa distrugem ego-ul ei prin faptul de a o dezonora. 
Legendarul pionier al aviafiei franceze scriitor Antoine de Saint-Exupery 
^firma: „Nu am dreptul de a spune sau de a face nimic din ceea ce deter- 
fitina un om sa se simta mai mic in ochii sai, Ceea ce conteaza nu e ceea ce 

211 


210 





Dale 


, ^ 

LARNEc® 


cred eu despre el, ci ceea ce crede el despre sine. A rani demnitatea urm; 
om e o crima/‘ 

Un lider adevftrat va respecta mereu: 


PRINCIPIUL 5 

Permite celeilalle persoane sS i§i pastreze onoarea* 


6 

Cum sa motivezi oamenil 
sa obtina succesul 


Pete Barlow era un vechi prieten de-al meu, Avea un num&r de specta- 
col cu un eSine §i un ponei §i-a petrecut viata calatorind cu trupe de circ 
de vodevil Imi placea sa il privesc pe Pete cum antrena caini pentru 
numarul s£u. Am observat ca, in momenta! in care un eaine inregistra cel 
mai mic progres, Pete il mangaia, il lauda, u dadea came $i discuta aprins 
despre isprava. 

Acest lucru nu e nou. Antrenorii de animate folosesc aceea^i tehnica de 
mai multe secole, 

Ma intreb de ce nu folosim, atunci cand mcercfim sa schimbam oameni, 
aeela§i simi comun pe care il utilizdm in cazul cainilor. De ce nu folosim 
carne in local biciului? De ce nu folosim lauda in local condamnarii l 
Ar trebui sa folosim lauda chiar §i pentru cel mai mic progres. Acest lucru 
il motiveaza pe celalalt sa continue progresele. 

In cartea sa I Ain't Much r Baby — But I'm All / Got , psihologul Jess Lair 
comenteaza: „Lauda e la fel ca lumina pentru spirilul uman; nu putem 
inilori create fara ea. §t totu^i, in vreme ce majoritatea dintre noi suntem 
cSt se poate de dornici sa suflam asupra altora vantul rece al criticitor, noi 
suntem cumva retinuti in a oferi semenilor no$tri c&ldura aprecierii.* 4 
Pot sa privesc in urma la viata mea §i sa vad unde cateva cuvinte de 
lauda au schimbat radical intregul meu viitor. Nu pop afirma aceia$i lucru 


* Jess Lair, 1 Ain't Much, Baby — Bat Pm Ail / Got (Fawcett, Greenwich, Connecticut, 


213 










Dale Cahneqj^ 


despre via^a ta? Istoria e bogatA in ilustratii frapante ale beneficiilor p e 
care le aduce aprecierea. 

De exemplu, cu multi ani in urmA, un baiat de zece ani lucra intr^o 
fabrics in Napoli. El tanjea sa fie cantAret, insa primul sau profesor La des- 
curajat* „Nu pop c£nta‘\ a spus el, „Nu ai deloc voce* Suns ca vantul 
printre obloane/ 4 

A 

Insa mama sa, o sArmanA femeie de la tarA, I-a luat in brate, 1-a Uudat 
§i i-a spus ca ea §tia cA el poate canta, putea vedea deja o imbunAtatire a 
vocii sale §i a umblat descul(A cu scopul de a economisi bani pentru lecp- 
ile sale de muzicA* Laudele §i incurajArile mamei au schimbat viata acelifi 
baiat. Numele sAu era Enrico Caruso, iar el a devenit cel mai mare cantSret 
de opera al epocii sale* 

La inceputul secolului al XlX-lea, un tanAr din Londra aspira sA fie scri- 
itor* InsS total pArea sa fie impotriva sa. Nu reu$ea sA faca niciodatA mai 
mult de patru clase* Tatal sau fusese aruncat in inehisoare pentru ca nu 
reu^ise sa %i plateascA datoriile, iar tanAra sa mama era familiarizata cu 
junghiurile foamei. In cele din urmS, a gasit o slujba in care lipea etichete 
pe cutiile cu crema de ghete intr-un depozit plin de sobolani §i a dormit 
noaptea intr-o camera deprimanta din podul unei ease impreuna cu alp doi 
baiep, vagabonzi din mahalalele Londrei. Avea atat de pufina incredere in 
abililatea sa de a scrie, incat s-a strecurat afarA in toiul noptii §i a pus pe 
furi$ manuscrisul sau in cutia po$tala pentru ca nimeni sA nu rada de el. 
Povestirile i-au fost refuzate una dupA alta* In cele din urmA, a venit ziua in 
care i-a fost acceptata una* E adevArat, nu i s-a platit nici macar un filing pe 
ea, insa editorul 1-a lAudat* Un editor ii oferise recunoa^terea. A fost atat de 
incSntat, incat s-a plimbat fara tinta pe strazi cu lacrimile caz&ndu-i pe obraji* 

Lauda §i recunoa^terea pe care le-a primit prin tiparirea uneia dintre 
povestin i-au schimbat intreaga viaJA, pentru ca, dacA nu ar ii existat acea 
incurajare, §i-ar fi putut petrece intreaga viata lucrSnd intr-un depozit 
infest at de §obolani. Se poate sa fi auzit de acel baiat. Numele sau a fost 
Charles Dickens* 

Un alt baiat din Londra i$i ca§tiga existenja ca vanzAtor intr-un magazin 
cu articole de imbrAcAminte, Trebuia sa se trezeascA la ora cinci dim*" 
neata, sA mature magazinul §i sa munceascA precum un sclav paisprezece 
ore pe zi* Era o corvoada absohita el o dispretuia* Dupa doi ani, nu a mai 


214 


Secretele succesului 


putut suporta, astfel incSt, intr-o dimineata, fara sa mai a^tepte micul dejun, 
a cAlatorit pe jos cincisprezeee mile pentru a vorbi cu mama sa, care lucra 
ca menajerA, 

Era innebunit* A implorat-o pe mama lui. A plans. A jurat ca se va 
sinucide dacA trebuia sA rAmSna in acel magazin* Dupa care a compus o 
scrisoare lunga §i pateticA bAtranului sAu director de scoalA, in care deciara 
cA are inima frantA, cA nu mai dorea sA trAiascA* Institutorul sau 1-a lAudat 
pupit $i La asigurat ca era intr-adevAr foarte inteligent §i capabil pentru 
locuri de muncA mai intelectuale $i La oferit un post de invA^Ator. 

Acea laudA i-a schimbat viitorul baiatului $i a lasat o amprentA durabilA 
asupra isloriei literaturii engleze* Pentru cA tanArul a sens mai apoi nenu- 
mArate cArfi de succes a ca^tigat peste un milion de dolari cu stiloul sAu. 
Probabil afi auzit de el* Numele sAu: H,G* Wells, 

Folosirea laudei in locul criticii e un concept de bazA in teoria lui 
B*F. Skinner* Acest mare psiholog a demonstrat, prin experimente reali- 
zate pe animale §i pe oameni, cA, atunci cSnd criticile sunt diminuate §i 
sunt exprimate mai multe laude, lucrurile bune pe care le fac oamenii sunt 
consolidate, iar performantele slabe incep sA disparA. 

John Ringelspaugh, din Rocky Mount, Carolina de Nord, a folosit acest 
principiu in relatiile sale cu copiii. Se parea cA, la fel ca in atSt de multe 
familii, forma de comunicare a parinplor cu cei mici era sA dpe la ei* §i, ca 
in atat de multe cazuri, copiii inregistrau rezultate tot mai slabe, la fel intarn- 
plandu-se cu pArmfii* Nu pArea sA existe vreo solufie la aceastA problem A. 

Domnul Ringelspaugh s-a decis sA foloseascA cAteva dintre principle 
despre care invAtase la cursul nostru pentru a depA$i aeeastA situafie. El a 
relatat: „Ne-am holArat sA laudAm in loc de a pune accentul pe gre^elile 
lor. Nu a fost u$or atata vreme cat tot ceea ce puteam vedea erau lucrurile 
negative pe care le fAceau; a fost eu adevArat greu sA gAsim lucruri pe care 
sa le laud Am. Am reu§it sA gAsim ceva, iar in prima zi sau primele douA zile 
unele dintre lucrurile cu adevArat supArAtoare pe care le fAceau copiii au 
inceput sA disparA* Dupa care au inceput sA fie eliminate unele dintre gre- 
?eiile lor. Laudele pe care le exprimasem au inceput sA marcheze o dife- 
reniA. Copiii au inceput chiar sA facA lucruri bune in felul lor propriu* 
Niciunuia dintre noi nu ii venea sA creada. Desigur, fenomenul nu a durat 
o ve§nicie, ins A nivelul de performan^A alins dupA ce situafia s-a cal mat a 
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fost mult mai bun decat cel initial. Nu mai era nevoie sa reactionarn ^ 
cum obisnuiam sa o facem. Copiii faceau mult mai multe lucruri burie 
decat gre§ite.“ Toate acestea au fost un rezultat al laudarii celor mai mici 
progrese ale copiilor, mai curand decat al condamnarii tuturor lucrurilor 
gre?ite pe care le faceau. 

Acest principiu se aplica cu acela§i succes §i la locul de munca. Keith 
Roper, din Woodland Hills, California, a pus in practice aceasta regula 
intr-o situatie aparuta in compania sa. in tipografia lui a ajuns un material 
de o calitate absolut exceptional. Tipograful care realizase sarcina respec- 
tiva era un angajal nou, care intampina dilicultati in adaptarea la locul de 
munca. Supervizorul sau era supRrat pe ceea ce el considera a fi o atitudine 
negativa a angajatului $i se gandea serios sa il concedieze. 

Cand domnul Roper a fost informat despre situapa respectiva, a mers 
personal la atelierul de tipograiie §i a purtat o discutie cu tanarul in cauza. 
I-a spus c§t de multumit era de ceea ce lucrase ?i a indicat faptul ca era cel 
mai bun material pe care il vazuse produs in tipografie de ceva vreme. 
A explicat de ce calitatea era superioara §i cat de importanta era contri- 
butia tanSrului in companie. 

Crezi ca aceste cuvinte au influentat atitudinea tanSrului fata de firma? 
In cateva zile, transformarea a fost completa. El a povestit catorva colegi 
despre conversatia avuta si despre faptul c3 cineva din companie aprecia 
cu adevarat munca de calitate. Iar din acea zi, el a fost un muncitor loial §i 
dedicat. 

Ceea ce a facut domnul Roper nu a fost doar sa il flateze pe tanarul 
tipograf §i sa ii spuna „E$ti bun“. El a explicat in delaliu felul in care 
munca sa era extraordinara. Pentru ca exprimase un compliment fata de o 
realizare specifica, in loc sa ofere remarci flatante generate, lauda sa a 
capatal mai mult sens pentru persoana care a primit-o. Oricui ii place sa lie 
laudat, insa atunci cand lauda e adresata particular, e perceputa ca sin- 
cera, nu ca un lucra pe care cealalta persoana 1-ar putea spune doar ca si 
faca pe cineva sa se simta bine. 

Nu uita, tanjim cu tofii dupa apreciere ?i recunoa^tere si vom face 
aproape orice pentru a le primi. Insa nimeni nu doreste lipsa de sinceritate. 
Nimeni nu doreste lingu§iri. 



Secretele succesului 

Da-mi voie sa repet: principiile descrise in aceasta carte vor funcpona 
doar atunci c3nd vin din inima. Nu propun un numar de trucuri. Eu ma 
refer la un nou mod de viata. 

Sa revenim la schimbarea oamenilor. Daca tu si cu mine vom inspira 
oamenii cu care venim in contact sa constientizeze comorile ascunse pe 
care le poseda, putem face mult mai mult decat sa schimbam oamenii. 
ti putem transforma la propriu. 

Crezi ca este o exagerare? Asculta atunci la aceste cuvinte intelepte 
rostite de William James, unul dintre cei mai distinsi psihologi $i filozofi pe 
care i-a produs America vreodata: 

Comparativ cu ceea ce putem fi, suntem doar pe juinatate constienfi. Nu uti- 
lizam decat o mica parte a resurselor noastre fizice ?i mentale. Pentru a face o 
afirmafie generalft, individul uman trSie$te cu multintre limitele sale. El poseda 
diferite tipuri de forte pe care de obicei nu reu$e§te sa le foloseasca. 

Da, tu, cel care citesti aceste randuri, detii puteri de diferite tipuri, pe 
care, de obicei, nu ajungi sa le folose§ti, iar una dintre acestea este abilitalea 
de a-i lauda pe oameni si de a-i inspira sa i$i constientizeze potentialul latent. 

Abilitatile se ofilesc atunci cand sunt exprimate critici; ele inflorescin con- 
ditiile mcurajarii. Pentru a deveni un lider mai efficient al oamenilor, aplica: 


PR1NCIPIUL 6 

Lauda cel mai mic progres §i lauda fiecare progres. 
„Aproba iiiimos §i lauda cu sinceritate. 41 
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7 

Inyestifi incredere in oameni 


Ce faci atunci c3nd un muncitor bun incepe sa lucreze prost? II pod 
concedia, ins£ acest lucru nu rezolv& nimic. Pop sa il dojene§ti, msa 
aceasta atitudine genereaza, de obicei, resentimente. Henry Henke, mana¬ 
ger pentru un mare distribuitor de camioane din Lowell, Indiana, a aval un 
mecanic a carui munca a devenit nesatisfacatoare. In loo sa-1 ameninte sau 
sad dea afara, domnul Henke 1-a che mat in birou §i a purtat cu el o diseupe 
de la om la om, 

a spus el, „e§ti un mecanic priceput, Ai lucratin acest domeniu 
mai mulp ani. Ai reparat multe vehicule, iar cliendi au fost multumid* 
De fapt, unii chiar au exprimat complimente referitoare la munca facuta de 
tine. Iotu§L in ultima vreme, timpul de care ai nevoie pentru a finaliza o 
lucrare a crescut §i munca ta nu se mai situeaza la in&lpmea vechilor tale 
standarde. Pentru ca ai fost un mecanic atat de bun, m-ani gandit c k vrei 
s k §tii c k nu sunt multumit de aceasta situape poate c k impreuna vom 
reu§i s k gasim o solufie la aceasta problema/ 

Bill a rftspuns ca nu i§i daduse searna ca rkmksese in urma cu mdeplinirea 
responsabditadlor §i La asigurat pe §ef ca lucrarile pe care le primea nu il 
depa^eau $i ca pe viitor va incerca sa imbunatateasca calitatea muncii sale. 

A facut el asta? Bineinjeles. A redevenit un mecanic la fel de rapid de 
meticulos. Cu increderea pe care domnul Henke i-a acordat-o, cum ar fi putul 
proceda altfel decat sa ofere servicii la fel de bune precum cele din trecut? 

„Persoana obi§nuita 4 \ a spus Samuel Vauclain, pe atunci pre§edinte al 
Baldwin Locomotive Works, „ poate fi motivata cu u§urinta daea ai respec- 
tul ei $i dacaii arafi $1 tu ca o respect pentru vreun anumit tip de abilitate/ 
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Pe scurt, daca vrei sa imbunatate§ti o persoana intr-o anumita privinta, 
acponeaza ca §i cum acea trasatura ar fi deja una dintre caracteristicOe sale 
superioare. Shakespeare a spus: „Asuma-ti o virtute daca nu o ai/ §i poate 
fi bine sa atribuim celeilalte persoane o virtute §i sa o aftrmam in mod des- 
chis daca dorim ca persoana respectiva sa o dezvolte. Ofera-le oamenilor o 
reputape buna la inalfimea careia sa se ridice, iar oamenii vor prefera sa 
depuna eforturi considerabile in acest sens mai curand decat sa te vada 
dezamagit de ei. 

Georgette Leblanc, in caitea ei Souvenirs, My Life with Maeterlinck , 
descrie transformarea uluitoare a unei Cenu§arese belgiene. 

„0 servitoare de la un hotel din vecinatate mi-a adus mesele w , a scris 
ea. „Era poreclita Marie, spalatoreasa de vase, pentru ca i§i incepuse 
cariera ca ajutor de spalator. Era un fel de monstru, cu ochii incruci§at, cu 
picioarele strambe, slaba saraca cu duhuL 

intr-o zi, in timp ce imi pnea tava cu macaroane in mainile ei inro§ite, 
i-am spus direct: «Marie, tu nu $tii ce comori se afla in tine.» 

Obi§nuita sa i$i stapilneasca emopile, Marie a a^teptat cateva momente, 
neindraznind sa faca cel mai mic gest de teama unei catastrofe. Dupa care 
a pus farfuria pe masa, a oftat a spus ginditoare: «Doamna, nu as? fi 
crezut niciodata,» Nu s-a indoit, nu a pus nicio intrebare, S-a intors pur 
simplu in bucatarie §i a repetat ce i-am spus $i atat de mare a fost puterea 
credintei, incat nimeni nu a ras de ea. Din acea zi, i s-a acordat chiar o 
anumita considerate, Insa cea mai curioasa schimbare s-a produs la Marie 
insa§i, Crezand ca e chivotul unor minuni nevazute, a inceput sa i$i ingri- 
jeasca fata $i corpid cu atata atenpe, incSt tineretea ei a parut sa infloreasca 
sa-i ascunda cu modestie platitudinea. 

Dupa doua luni, a anuniat ca se va casatori cu nepotul bucatarului. 
«Voi fi o doamna» ? a spus ea, §i mi-a multumit. 0 scurta fraza i-a schimbat 
intreaga via^a/ 

Georgette Leblanc i-a oferit Mariei, spalatoreasa de vase, o reputape la 
inalfimea careia sa se ridice, iar acest lucru a transformat-o. 

Bill Parker, reprezentant de vSnzari pentru o companie alimentara din 
Daytona Beach, Florida, era foarte entuziasmat de noua linie de produse pe 
care compania sa o inlroducea pe piata a fost suparat atunci cand mana- 
gerul unei mari companii alimentme independente i-a refuzat oportunitatea 
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de a-§i introduce produsele in magazinul sau. Bill a meditat intreaga z\ 
refuzui primit §i s-a hotarat sft se inloarca la magazin sa incerce din nou 
,Jack“, a spus el, „de cand am plecat azi-dimineata mi-am dat seartia 
ca nu d-am oferit intreaga imagine a noil linii de produse §i as aprecia daca 
mi-ai acorda lirnpul necesar pentru a-fi prezenta punctele omise. Apreciez 
de multa vreme faptul ca e?ti mereu dispus sa asculfi $i ca e§ti destul de 
matur sa te rfizgande$ti atunci cand faptele garanteaza o schimbare." 

Putea Jack sa ii refuze inca o §ansa? Nu si cu acea reputafie pe care tr e - 
buia sa o respecte. 

Intr-o dimineata, doctorul Martin Fitzhugh, un dentist din Dublin, 
Irlanda, a fost §ocat atunci cand una dintre paciente i-a atras atenpa ca 
suportuJ pentru cana pe care o folosea pentru a-si clad dinpi nu era foarte 
curat. Adevaral, pacienta bea din paharul de hartie, nu stomatologul, iusa 
cu siguran^a nu era un semn de profesionalism pentru doctor sa foloseasca 
echipamente murdare. 

Dupa plecarea pacientei, doctorul Fitzhugh s-a retras in birou pentru a-i 
scrie un bilel lui Bridgit, femeia de serviciu, care venea de doua ori pe sSp- 
tamana pentru a face curat. El a serfs: 

Draga mea Bridgit, 

Te vad atat de rar, incat m-am gandit ca ar fi bine sa acord cateva clipe pen- 
tru a-d multumi pentru curatenia pe care ai facut-o pan a acum. Apropo, m-am 
gSndit sa te rog ca, de vreme ce doua ore, de doua ori pe saptSmana, e o peri- 
oada foarte limitata de timp, sa ramai, din cand in cand, o jumState de ora in 
plus daca simti nevoia sa rezolvi treburile de care te ocupi mai pu(in, cum ar 
fi sa lustruie$li suporturile pentru pahare rf altele asemenea. Desigur, te voi 
plati pentru timpul suplimentar. 

„ln ziua urmaioare, cand am intratin birou“, a relalat doctorul Fitzhugh, 
masa mea de lucru avea un luciu de oglinda, la fel §i scaunul meu, din care 
aproape ca am alunecat. Cand am intrat in camera de tratament, am gAs ;t 
cel mai stralucitor cel mai curat suport pentru cand poleit cu crom p e 
care 1-am vazut vreodata a§ezat in suportul sau. I-am conferit femeii mele 
de serviciu o reputatie de care trebuia sa fie demna, iar datorita acestui nd c 
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^est, ea §i-a in tree lit toate eforturile anterioare* Cat de mult timp suplimentar 
j-au luat aeeste sarcini? A§a e — nicio secunda in plus/ 1 

Exists o zicala veche: „Da unui caine un nume rau §i pop la fel de bine 
sa il spanzuri/* Ins£ dad un nume bun §i vezi ce se mtampla! 

Cand doamna Ruth Hopkins, o invat&toare de clasa a patra din Brooklyn, 
New York, s-a uitat in catalogul clasei sale in prima zi de scoala, entuzias- 
mul de aincepe un triinestru nou a fost umbrit de nelini§le. In clasa ei din 
acel an se afla Tommy T., cel mai notoriu „baiat r&u“ al scolii. Invatatorul 
s&u din clasa a treia se plansese constant despre Tommy colegilor, direc- 
torului §colii §i oricarei alte persoane dispuse s£-l asculte. El nu era doar 
neastampSrat, ci cauza probieme grave de discipline se lua la bataie cu alp 
beep, le tachina pe fete, ii r&spundea invapttorului in r&spar §i p£rea s£ 
devina tot mai dificil pe m£sura ce cre^tea. Singura calitate care il salva era 
abilitatea de a invapi rapid §i de a-§i face cu u^urin^ temele* 

Doamna Hopkins s-a deeis s& se confrunte imediat cu „problema 
Tommy**, Cand i-a salutat pe noil elevi, a fecut mici comentarii referitoare 
la fiecare dintre ei: „Rose, porp o rochpa frumoasa/* „Alicia, am auzit ca 
te pricepi la desen/ 6 Ctnd a ajuns la Tommy, 1-a privit drept in ochi §i a 
spus: /Tommy, am iipeles ca e§ti un lider natural. Ma voi baza pe ajutorul 
tau pentru a face din aeeasta clasa cea mai buna clasa a patra din acest 
an.** Ea a intarit acest mesaj in cursul primelor zile prin a-i adresa compli- 
mente lui Tommy pentru fiecare lucru pe care il facea §i prin a remarca 
faptul ca rezultatele sale aratau ca era un elev foarte bun, Cu aeeasta repu¬ 
table creata, baiatul de noua ani nu ar fi putut sa o dezamageasca nu a 
dezamagit-o. 

Daca vrei sa excelezi in rolul, dificil pentru un lider, de a schimba ati- 
tudinea §i comportamentul altora, folose§te: 


PRINCIPIUL 7 

Ofera-i celeilalte persoane o reputable la inalfimea 
c£reia trebuie s& se ridice. 
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8 

Fa in a$a fel meat orice gre§eala 
sa para u§or de corectat 

Un prieten de-al meu, burlac, care are in jur de patruzeci de ani, s-a 
logodit, iar logodnica sa 1-a convins sa urmeze cSteva leepi de dans. 
„Dumnezeu ftie ca aveam nevoie de lecfii de dans“, a mSrturisit el clasei, 
„pentru c& la incepntul lecpflor dansam a$a cum facusem cu douazeci de 
ani in urma. Prima profesoara la care am mers mi-a spus probabil ade- 
vfiral, fi anume ca greseam complet, ca trebuia sa uit tot ce ftiam fi sa o 
iau de la inceput, Insa afirmapa ei m-a demoralizat. Nu aveam nicio satis- 
faepe pentru a continua, astfel incat am renunjat la cursurile ei. 

Urmatoarea profesoara se poate sa fi minpt, insa mi-a placut de ea. Mi-a 
spus cu non$alanta ca dansul meu era intrucStva de moda veche, dar 
stapaneam bine principiile fundamentale, m-a asigurat ea. Nu voi intSm- 
pirn dificultap in a inva^a cfipva pafi noi. Prima profesoara m-a descurajat 
prin a-mi accentua gre$elile. Profesoara noua a facut exact luerul opus- 
Ea a continual sa laude ceea ce faceam bine fi a diminuat important ero- 
rilor ineie. «Ai un simt natural al ritmului», in-a asigurat ea. «Chiar efti an 
dansator inn&scut.w Acum, simtul meu comun imi spune ca am fost fi voi fi 
mereu un dansator de categoria a patra; totufi, in adancul inimii mele, inc4 
imi place sa cred ca poate ea a vorbit serios. Pentru a fi clari, o plateam 
pentru a-mi spune asta, insa de ce ar fi fost pomenit acest aspect? 

In orice caz, ftiu ca sunt un dansator mai bun decat af fi fost daca nu 
mi s-ar fi spus ca am un stint natural al ritmului. Afirmapa m-a incurajat- 
Si mi-a dat speranta. Acest lucru m-a motivat sa fac progrese.“ 

Spune-i copilului tau, sopei tale sau angajatului tau ca da dovada de 
prostie sau nepricepere intr-o anumita privinta, ca nu are talent in acel sens 


§j ca face lucrurile anapoda §i ai distrus aproape orice motivape de a incerca 
sa ifi imbunatateasca performantele. Folosefte insa tehnica opusa — fii 
darnic cu incurajarile, fa in afa fel incat lucrurile sa para ufor de facut, da 
de ftire celeilalte persoane ca tu crezi in abilitatea ei de a face luerul res- 
pectiv, ca are un potential nedezvoltat in acea direepe fi aceasta va prac- 
tica pana in zorii zilei pentru a excela. 

Lowell Thomas, un artist superb din sfera relapilor umane, a folosit 
aceasta tehnica. Ip inspira incredere, curaj fi credinja. De pilda, am petre- 
cut un sfarfit de saptamana cu domnul fi doamna Thomas, iar sarnbata 
seara am fost rugat sa raman pentru a juca bridge. Bridge? 0, nu! Nu! Nu! 
Nu eu. Nu ftiam nimic despre bridge. Jocul a fost mereu un mister intune- 
cat pentru mine. Nu! Nu! Imposibil! 

„Pai, Dale, nu e afa greu u , a raspuns Lowell. „La bridge nu ai nevoie 
decat de memorie fi de raponament. Ai sens articole despre memorie. 
Bridge-ul va fi floare la ureche pentru tine. E chiar in domeniul tau.“ 

§i imediat, aproape inainte de a-mi da seama ce faceam, m-am trezit 
pentru prima oara la masa de bridge, §i asta pentru ca mi s-a spus ea am 
un fler natural pentru bridge fi ca jocul a fost facut sa para u§or. 

Povestea despre bridge imi amintefte de Ely Culbertson, ale carui carp 
despre bridge au fost traduse in douasprezece limbi fi vandute in mai mult 
de un milion de exemplare. Totufi, el mi-a spus ca nu ar fi facut niciodata 
o profesie din acest joc daca o anumita tanara nu 1-ar fi asigurat ca are tier 
pentru el. 

Cand a ajuns in America, in 1922, a incercat sa gaseasca un post de 
profesor de filozofie fi psihologie, insa nu a reufit. Apoi a incercat sa vanda 
carbune §i a efuat. 

Dupa care a incercat sa comercializeze cafea fi a efuat fi acolo. 

Jucase ceva bridge, insa nu i-a trecut niciodata prin cap ca intr-o zi il va 
preda. Nu doar ca era un slab jucator de carp, insa era, totodata, foarte 
incapatSnat. A pus atal de multe intrebari fi a efectuat atSt de multe exami- 
nari post-mortem, incSt nimeni nu voia sa joace cu el. 

Dupa care a intSlnit o profesoara dragu^a de bridge, Josephine Dillon, 
s-a indragostit fi s-a casatorit cu ea. Josephine a observat cu cata atenpe 
%i analiza el carple fi La convins ca era un geniu potential. Doar acea 
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incurajare, mi-a spus Culbertson, a fost eea care 1-a determinat sa faca din 
bridge o profesie. 

Clarence M. Jones, unul dintre instructorii cursului nostril din Cincinnati, 
Ohio, mi-a spus cum incurajarea §i crearea convingerii cA greselile sunt 
u§or de corectat au sehimbat complet viaja fiului s£u. 

„In 1970, fiul meu David, care avea cincisprezeee ani, a venit sa locu. 
iasca cu mine in Cincinnati. Tr&ise o viaia dura. In 1958, un accident de 
marina i-a l£sat o cicatrice foarte urata pe frunte. In 1960, am divor^at de 
sotie, iar baiatul s-a mutat in Dallas, Texas, impreuna cu mama lui. Pana 
la varsta de cincisprezeee ani, i$i petrecuse majorilatea anilor de $coala in 
clase speciale pentru elevii cu deficit intelectual din cadrul sistemului de 
inv&t&mant din Dallas. Poate din cauza cicatricii, administratorii $eolii an 
decis ca el avea un traumatism cerebral $i nu putea funefiona la un nivel 
normal, Era cu doi ani in urma grupului sau de varsta, astfel incSt era doar 
in clasa a §aptea, Totu§i, nu cuno^tea tabla ininulfirii, aduna cu degetele $i 
abia putea citi, 

„Exista un aspect pozitiv. Adora sa lucreze la radio §i pe platourile de 
televiziune. Dorea sa devina tehnician de televiziune. L-am incurajat §i 
i-am pus in vedere ca avea nevoie de matematica pentru a se califica pen- 
tru instruire, M-am hotarat sa ll ajut sa stapaneasca acest subieet. Am ob^i- 
nut patru seturi de cartona$e: inmuilire, imparfire, adunare $i scadere. 
Pe masurS ce am trecut prin cartona§e, am plasat raspunsurile corecte in 
pachetul de cartona§e folosite, Cand David gre$ea un cartona§, ii dadeam 
raspunsul cored, apoi puneam cartona^ul in pachet pana nu mai ramaneau 
cartona^e nefolosite. 

Cronometram, de fiecare data, exercitiul. I-am promts ca, atunci cand 
va ajunge sa raspunda cored, in opt minute, la toate cartonasele, nu vom 
mai exersa in fiecare seara. Acest obiectiv ii parea lui David imposibil de 
realizat, In prima seara, i-a luat 52 de minute, in a doua seara, 48, apoi 
45, 44, apoi sub 40 de minute. Am s&rbatorit fiecare scurtare a intervals 
lui, Imi sunam Sofia, il irabrafi$ani §i dansam. La sfar§itul lunii, lucra 
corect cu toate cartona§ele in mai pufin de opt minute. Cand f&cea un nuc 
progres, cerea sa repete exercifiile. A facul descoperirea fantastica ca in v ^ 
tatul era u$or dislractiv pentru el. 
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In mod natural, notele sale de la algebra au inregistrat progress consi- 
derabile, E uimitor cat de u§oarA e algebra atunci cand §tii sa inmuUe$ti. 
S~a surprins pe sine aducSnd acasa un cafificativ B la matematica, Acest 
luoru nu se mai Tntamplase niciodata pana atunci, Alte schimbari au venit 
cu o rapiditate aproape de necrezut. Citirea i s-a imbunatafit repede, iar el 
a inceput sa foloseasca talentele naturale la desen. In urmatorii ani 
$colari, profesorul de §tiinle naturale La insarcinat cu organizarea unei 
expozifii, El a ales sa dezvolte o serie extrem de complexa de modele pen¬ 
tru a demonstra efectele parghiilor. Acest lucru necesita deprinderi nu 
doar la desen, ci §i in matematicile aplicate. Expozifia a luat premiul intai 
la concursul §tiinfific al §colii, a fost inscrisa in eompetifia ora$ului §i a 
ca^tigat premiul al Ireilea pentru intregul ora§ Cincinnati. 

Aceasta a fost victoria supreme. lata un copil care ramasese in urma cu 
doua clase, caruia i s-a spus ca suferise un traumatism cerebral, care 
fusese poreclit Frankenstein de catre colegii de clasa §i caruia i s-a spus ca 
probabil creierul i s-a scurs prin taietura de la cap. Dintr-odata, e! a desco- 
perit ca putea invaja §i a tinge cu adevarat scopuri. Rezullatul? Din uldmul 
trimestru al clasei a opta §i pana la terminarea Uceului, a reu^it intotdeauna 
sa rUmana printre cei mai buni elevi; in liceu a fost ales ca membra al 
societatii onorifice nafionale. Odata ce a descoperit ca invatatul era u§or, 
intreaga lui viafa s-a sehimbat.“ 

Daca dore$ti sa ii ajufi pe alfii sa i$i imbunataieasca performantele, 
aminte$te-fi: 


PRINCIPIUL 8 

incurajeaza-i pe ceilalfi. Ffi in a^a fel IncSt arice gre§eala 
sa para u§or de corectat* 
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Determina-i pe oameni 
s& faca bucuro§i ceea ce dore§ti tu 


In 1915, America era ingrozita. Vreme de mai mult de un an, nafiunile 
Europe! se macelarisera una pe alta la o scala nemaivazuta pana atunci in 
toate analele istoriei. Putea fi adusa pacea? Nimeni mi §tia, Insa Woodrow 
Wilson era hotarSt sa incerce. El urma sa trimita tiimite un reprezentant 
personal, un emisar de pace, pentru a se sfatui cu conducatorii militari ai 
Europei. 

William Jennings Bryan, secretar de stat, Bryan, avocatuJ pacii, a dorit 
sa mearga. El a vazut o ocazie de a oferi un mare serviciu §i de a-$i imor- 
taliza numele. Insa Wilson a numit pe altcineva, pe prietenul sau intim, 
colonelul $i consilierul Edward M. House; a fost misiunea spinoasa a lui 
House sa-i aduca ve^tile proaste lui Bryan fara sa il ofenseze. 

„Bryan a fost extrem de dezamagit cand a auzit ca urma sa merg in 
Europa ca emisar de pace 44 , a consemnat colonelul in jumalul sau. „A spus 
ca planuise sa faca el insu$i acest lucru, 

I-am raspuns ca pre§edintele a considerat ca ar fi neintelept sa faca 
oricine acest lucru in mod oficial cdplecarea sa aratrage multd atenfie , 
iar oamenii s-ar intreba de ce se alia el acolo/ 4 

Vezi mesajul subtil? House i-a spus, practic, lui Bryan ca era prca 
important pentru sarcina, iar Bryan a fost mulpimit de decizie. 

Colonelul House, abil, experimental in mersul treburilor lumii, urma 
una dintre regulile importante ale relafiilor umane: Ajutd mtotdeauna 
cealaltd persoand sd se simtd fericitd fdcand lacrid pe care U sugerezt 
Woodrow Wilson a urmat aceasta politica $i atunci cand 1-a invitat p e 
William Gibbs McAdoo sa devina membru al cabinetului sau. Aceasta era ce a 


226 


Secretele succesului 


mai mare onoare pe care o putea oferi oricui $i totu§i, Wilson a exprimat 
mvitapa intr-o asemenea maniera, incat McAdoo s-a simpt de doua on mai 
important. lata povestea in cuvintele lui McAdoo: „ Wilson a spus ca i§i 
alegea cabinetul $i ca ar fi foarte bucuros daca a§ accepta postul de secre¬ 
tar al Trezoreriei, Avea o maniera incantatoare de a exprima cererile; crea 
impresia ca, prin a accepta aceasta mare onoare, i-a$ face o favoare/ 4 

Din nefericire, Wilson nu a folosit mereu o astfel de strategic, Daca ar 
fi facut-o, istoria ar fi fost diferita. De exemplu, el nu a multumit Senatul §i 
Partidul Republican prill introducerea Statelor Unite in Liga Napunilor, 
Wilson a refuzat sa ia cu sine la conferinta de pace lideri republicani 
preeminent! precurn Elihu Root, Charles Evans Hughes sau Henry Cabot 
Lodge. In schimb, a luat oameni necunoscup din propriul sau partid, 
I-a dojenit pe republicani, a refuzat s& ii lase sa simta ca Liga a fost in aeeea§i 
masura §i ideea lor, nu doar a lui, iar ca rezultat al acestui comportament dur 
in relapile umane, $i-a distms cariera, §i-a ruinat sanatatea, si-a scurtat viata, 
a cauzat ramanerea Americii in afara Ligii si a afectat istoria lumii. 

Oamenii de stat §i diplomapi nu sunt singurii care utilizeaza aceasta abor- 
dare de tip ajuta-o-persoana-sa-se-simta-fericita-facand-Iucrubpe-care-iLdo- 
re§ti. Dale 0. Ferrier, din Fort Wayne, Indiana, a povestit cum 1-aincurajat 
pe unul dintre copiii sai mici sa implineasca de bunavoie sarcinile care i-au 
fost atribuite. 

„Una dintre sarcinile lui Jeff a fost sa culeaga perele cazute, pentru ca 
persoana care tundea iarba sub copac sa nu fie nevoita sa se opreasca pen¬ 
tru a le culege. Lui Jeff nu-i placea sa faca asla §i de fie care data treaba fie 
nu era facuta deloc, fie era facuta atat de prost, incat omul care tundea 
iarba trebuia sa se opreasca §i sa culeaga cSteva pere omise de liul men. 
In loc sa am o confruntare violenta cu el in aceasta privinta, intr-o zi bam 
spus: «Jeff, ip propun o afacere. Pentru fiecare co§ cu pere pe care il 
culegi, ifi voi plati un dolar, Insa dupa ce termini, pentru fiecare para 
ramasa in carte ip voi lua un dolar. Ce parere ai?» Dupa cum v-afi a§tepta, 
nu doar ca a cules toate perele, insa a trebuit sa il urmaresc pentru a ma 
asigura ca nu mai culegea pere pentru a mai unipie cateva co^uri. 44 

Am cunoscut un barbat care a refuzat multe invitapi de a vorbi, invitapi 
oferite de prieteni, invitapi venind de la oameni fata de care avea obligapi; 
§i totu§i, a facut acest lucru atat de abil, incat cealalta persoana a fost cel 
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putin mulpimita de refuztil sdu. Cum reu^ea? Nu doar prin a vorbi despre 
simplul fapt ca era prea obosit sau alte lucruri de acest gem Nu, dupa ce 
%i exprima aprecierea pentru invitafie $i regretul ea nu o poate accepta, 
sugera un orator care sa il inlocuiasca, Cu alte cuvinte, nu oferea celeilalte 
persoane timp pentru a se simfi nefericita cu privire la refuzul sau, 
Reorienta imediat gSndurile acesteia catre un alt vorbitor care putea 
accepta invitapa, 

Gunter Schmidt, care a urmat cursul nostru in Germania de Vest, a 
povestit despre o angajata dintr-un magazin alimentar care era neglijenta in 
lipirea adecvata a etichetelor cu prepiri pe rafturile in care erau a^ezate 
produsele. Acest lucru cauza confuzie §i plangeri din partea clienfilor. 
Reaminlirile, mustrarile, confruntarile cu ea pe aceasta tema nu au fost de 
prea mare folos, In cele din urma, domnul Schmidt a ehemat-o la el in 
birou §i i-a spus ca o numea pe postul de supervizor al etichetelor cu pre- 
tun pe intregul magazin §i ca urma sa fie responsabila pentru menfinerea 
etichetelor pe rafturi. Aceasta responsabilitate §i acest titlu nou au schim- 
bat complet atitudinea ei, iar ea $i-a indeplinit sarcinile satisfacator ihce- 
pand din acea zi, 

Copilaresc? Poate, Insa asta e ceea ce i s-a spus lui Napoleon cand a 
creat Legiunea de Onoare, a distribuit 15 000 de cruci soldaplor sai, i-a 
numit pe optsprezece dintre generalii sai mare$ali ai Frantei §i §i-a botezat 
trupele „Marea Armata*\ Napoleon a fost criticat pentru faptul de a fi dat 
„juc8rii“ veteranilor de razboi, la care el a r&spuns: „Etarbapi sunt guver- 
nap de jucarii* 6 . 

Aceasta tehnica de a conferi tilluri §i autoritate a funcponat pentru 
Napoleon va funcpona §i pentru tine, De exemplu, o prietena de-a mea, 
doamna Ernest Gent, din Scarsdale, New York, a fost deranjata de baiepi 
care alergau peste paji^tea ei §i o distrugeau, I-a criticat, A incercat sa u ta 
cu vorba buna. Niciuna dintre tehnici nu a funcfionat, Dupa care a incer¬ 
cat sa ii dea celui mai obraznic din grup un titlu §i un sentiment de autori¬ 
tate. L-a facut „detectivur* ei $i 1-a insarcinat cu pnerea la distant^ 
pajistea ei a tuturor intru$ilor. Acest lucru i-a rezolvat problems. „Detec- 
dvul“ ei a facut un foe in curtea din spate, a inro§it un fier §i a amenin(a* 
ca-1 va insemna pe aricine ar fi pa§it pe paji§te. 
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Liderul eficient ar trebui sa pastreze in minte urmatoarele principii Tndru- 
matoare atunci cand are nevoie sa schimbe adtudinile §i comportamentele 
celorlalp: 

1, Fii sincer! Nu promite nimic din ceea ce nu pop oleri* Uita de beneficiile 
personale $i concentreaza-te asupra beneficiilor celeilalte persoane, 

2, Stabile^te cu exaedtate ce vrei sa faca cealaita persoana. 

3, Fii empatic! Intreaba-te ce vrea cu adevarat eealalta persoana. 

4, Ai in vedere beneficiile pe care le va obpne eealalta persoana prin realiza- 
rea lucmrilor sugerate de tine, 

5, Armonizeaza acele beneficii cu ceea ce dore^te eealalta persoana. 

6, Atunci c£nd lansezi o eerere, exprim-o inlT-o forma care va Iransmite 
celuilalt ideea ca va obpne beneficii personale. Am putea da un ordin scurt 
astfel: „John, ne vin maine ni§te clienp am nevoie sa fie curata camara. 
A^a ca matura, aranjeaza marfa frumos in rafturi §i sterge tejgheaua.* 
Sau am putea exprima aceea^i idee prin a-i arata lui John beneficiile pe care 
le va obpne din indeplinirea acelei sarcini: ^John, avem o sarcina care ar 
trebui implinita corect. Dacd ofacem aeam, nu va trebui s& ne ocup&m de ea 
mai tdrziu , Aduc m&ine ni§te clienp sa le prezint magazinut. A? vrea saii invit 
in camara, insa nu arata bine. Daca ai putea matura, aranja frumos marfa in 
rafturi §i sterge tejgheaua, asta ne-ar ajuta sa demonstram ca suntem eficienp, 
iar tu veiji contribuit la crearea unei imagini bune pentru companies 

Va face John fericit ceea ce u ceri? Probabil nu foarte fericit, insa mai 
fericit decat in situapa in care nu i-ai fi indicat beneficiile. Presupunand ca 
John se mandre§te cu felul in care arata c&mara §i e interesat sa contribuie 
la crearea unei imagini bune pentru companic, sunt §anse mai man ca el 
sa colaboreze, Totodata, lui John i se va fi dat de lipeks ca sarcina trebuie 
pana la urma implinita $i ca, facand-o acum, nu va mai trebui sa se ocupe 
de ea ulterior, 

E naiv sa crezi ca vei obpne mereu o reaefie favorabila de la alte per¬ 
soane atunci cand folose$d aceste abordari, insa experienta majoritatii 
oamenilor arata ca ai mai multe $anse sa modifici adtudinile in acest mod 
decat atunci cSnd nu folosesd aceste principii, iar daca ip mare^ti succesele 
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fie §i cu zece proeente, m devenit cu 10% mai eficient ca lider decat erai 
inainte, iar acesta e beneficial t&u, 

Oamenii vor fi mai motivatf s£ faca ceea ce dore§ti tu dacS fo!ose$ti; 


PRINCIPIUL 9 

Motiveaza cealaltd persoanit in a$a fel incat 
sfi facfi bucui'oasfi ceea ce ii sugerezi. 


PE SCURT 

FlI UN ADEVARAT LIDER! 

Atribupile de lider includ adesea schimbarea atitudinilor §i comporta- 
mentelor oamenOor. lata unele sugestii pentru a realiza acest lucru: 

PRINCIPIUL 1 

Incepe cu laude $i aprecieri sincere, 

PRINCIPIUL 2 

Atrage atenfia oamenilor in mod indirect 
asupra gre§eliIor lor, 

PRINCIPIUL 3 

Vorbe^te despre propriile gre^eli 
inainte de a critica eealalta persoana, 

PRINCIPIUL 4 

Adreseazd intrebari in loc de a da ordine directe. 
PRINCIPIUL 5 

Permite celeilalte persoaue S3 i$i pastreze onoarea, 
PRINCIPIUL 6 

Laudfl cel mai mic progres laud A fiecare progres, 

„Aprobd inimos §i lauda cu sinceritate, 44 
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PRINCIPIUL 7 

OferS celeilalte persoane o reputafie ia inAl^nnea cAreia 
trebuie se ridice, 

PRINCIPIUL 8 

Incurajeazfi-i pe ceilalfL Ffi in a$a fei incat 
gre^eala s& para u§or de corectat. 

PRINCIPIUL 9 

Motiveaza cealaltfi persoana in a§a fel incSt 
sa fac3 bucuroasa ceea ce li sugerezi* 





CALEA CEA MAI SCURTA CATRE CELEBRTTATE 


de Lowell Thomas 


Aceste informal ii hiografice despre Dale Carnegie au fast sense ca intruducere la 
edijia originald a volumului Secretele succesului — Cunt Set v& faced prieteni 
§i sa devenid influentk Ele mat r etipdrite tn aceastd edijie pentru a aferi cilitorilor 
date suplimentare despre Dale Carnegie, 

Era o noapte rece de ianuarie a anului 1935, ins£ vremea nu ii putea 
opri. Doua mii cinci sute de b&rbab $i de femei s-au inghesuil Tn sala de bal 
a Hotelului Pennsylvania din New York, Fiecare loc disponibil a fost ocu- 
pat pSna la ora §apte §i jumatate. La ora opt, multimea ner&bd&toare inc& 
intra in incapere. Balconul spafios s-a umplut panA la refuz. La un moment 
dat, chiar §i locurile in picioare se g&seau cu greu, iar sute de oaineni, 
obosip dup& o zi de munea, au stat in picioare timp de o ora $i jumatate in 
acea noapte pentru a li inartori — la ce? 

0 prezentare de mods? 

0 cursa cu bicicleta de ?ase zile saw o aparitie personals a lui Clark Gable? 

Nu. Ace$ti oameni fusesera atra§i acolo de o reclama din ziar. Cu dona 
sen m urm£, atenpa le-a fost atrasa de acest anunt tip&rit pe o paging 
intreaga in publicapa Sun din New York: 

InvatA SA comonici eficient. 

Pregate§te-te sA nr lider. 

Teme vechi? Da, dar lie crezi, fie nu, in cel mai sofisticat ora§ de pe p£- 
mant, in timpui unei crize econo mice cu o rata a $omajtilui de 20 de procente, 
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doua mii cinci sute de oameni au ie§it din case §i s-au grabit la hotel ca 
raspuns la acel anunt publicitar. 

Cei care venisera proveneau din patura economies superioarS — direc 
tori executivi, angajaji $i profesioni§ti. 

V enisera sa participe la deschiderea unui curs ultramodern, extrem de 
practic, despre „Discursul eficient $i influen{area oamenilor in afaceri“ 
oferit de Dale Carnegie Institute of Effective Speaking and Human Relations 
De ce se aflau ei acolo, ace§ti douS mii cinci sute de oameni? 

Datorita unei dorinte subite pentru mai multa educate condiponata de 
depresia economics? 

Aparent nu, pentru cS acela§i curs fusese prezentat in sali pline din New 
York City in fiecare din ultimii douSzeci §i trei de ani. In acel interval, mai 
mult de cincisprezece mii de profesioni§ti §i oameni de afaceri fuseserS 
instruid de Dale Carnegie. Chiar §i organizapile §i firmele de man dimen- 
siuni, sceptic e, conservatoare, precum Westingliouse Electric Company, 
McGraw-Hill Publishing Company, Brooklyn Union Gas Company, Brooklyn 
Chamber of Commerce, American Institute of Electrical Engineers §i New 
York Telephone Company au derulat aceste cursuri in cadrul propriilor 
birouri, in beneficiul membrilor §i directorilor lor, 

f apt id cS ace§ti oameni, la zece sau douSzeci de ani dupS ce au termi¬ 
nal $coala primarS, liceul sau faeultatea, vin §i urmeazS acest curs de 
instruire e un comentariu elocvent referitor la deficientele sistemului nos- 
tru educational. 

Ce doresc adulpi sS studieze cu adevSrat? Aceasta e o intrebare impor- 
tantS, iar pentru a rSspunde la ea, Universitatea din Chicago, American 
Association for Adult Education §i United Y.M.C.A. Schools au efectuat un 
sondaj pe o perioads de doi ani. 

Sondajul a dezvsluit cS interesul de bazS al adultflor e sSnStatea. A mai 
dezvSluit cS interesul lor secundar e dezvoltarea deprinderilor din sfera 
reladilor umane — ei doresc sS invete tehnicile relatiilor armonioase §i ale 
influeniarii altor persoane. Ei nu vor sS devinS oratori publici si nu doresc 
asculte discursun rasunatoare despre psihologie, ci doresc sugesdi pc 
care le pot aplica imediat in afaceri, in contactele sociale $i in familie* 

Deci asta era ceea ce doreau adulpi sa invete, nu-i a$a? 
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„ln regula 4 \ au spus persoanele care au realizat studiuL „Bine. Daca 
asta e ceea ce doresc, asta le vom oferi,“ 

Cautand un manual in acest domeniu, au descoperit ca nu fusese scris 
niciodata unul care sa ajute oamenii sa i$i rezolve problemele aparute in 
relapile umane* 

Aceasta era o problema serioasa! Vreme de sute de ani, fusesera sense 
volume savante despre greci §i latini sau matematicile superioare, subiecte 
pe care adultul mediu nu da doua paraie. Insa toe mai despre acel subieet 
fata de care el manifesta o sete de cunoa$tere, o dorinta veritabila de a gasi 
indrumare ajutor — nimic! 

Aceasta realilate a explicat prezenta a doua mii cinci sute de adulfi 
motivati §i inghesuiti in marea sala de bal a Hotelului Pennsylvania ca 
raspuns la o reclama din ziar. Aici, din cSte se pare, au aflat, in sf§r§it, 
lucrul pe care il cautaserft vreme indelungata. 

In liceu §i in facultate, ei se aplecasera asupra cartilor, crezand ca dear 
cunoa§terea in sine reprezenta calea catre succesele financiare §i profe- 
sionale. 

Insa cafiva ani petrecuti in invalma$eala vie|ii profesionale de afaceri 
i-au dezamagit crunt. Ei au vazut cum unele dintre cele mai importante suc- 
cese au fost obtinute de oameni care posedau, in plus fata de cuno§tintele 
lor tehnice, abilitatea de a vorbi elocvent, de a-i atrage pe alpi de partea 
modului lor de gandire, de „a se vinde 14 pe sine §i de a-§i „vinde t4 ideile* 

Au descoperit, curand, ca, daca cineva aspira sa poarte bereta de capi- 
tan §i sa navigheze pe corabia afacerilor, personalitatea §i abilitatea de a 
vorbi sunt mai importante decat stap&nirea conjugarilor verbale din limba 
latina sau o diploma de la Harvard. 

Anuntul din New York Sun promitea ca intSlnirea sa fie extrem de antre- 
nanta. A fost. Optsprezece oameni care urmasera cursul au fost invitafi in 
fata microfonului ?i cincisprezece dintre ei au primit exact $aptezeci §i cinci 
de secunde pentru a-§i spune povestea. Doar $aptezeei $i cinci de secunde 
pentru a vorbi, dup& care, „bang!“, se auzea ciocanelui, iar pre§edintele 
juriului striga: „TimpuI a expirat! Urmatorul vorbitor!“ 

Discursurile s-au desfa$urat cu repeziciunea unei turme de bivoli care 
alearga tropaind pe campie. Spectatorii au stat timp de o ora si jumatate sa 
priveasca spectacolul. 
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Invita(ii care an vorbit proveneau din toate sectoareie viefii: ca(iva 
agenp de vanzari, directorul unui lani de magazine, un hrutar, presedintele 
nnei asociatii comerciale, doi bancheri, un agent de asigurare, un contabil 
un dentist, un farmacist care venise de la Indianapolis la New York pentru 
a urma cursul, un avocat care venise din Havana cu scopul de a se pregatj 
sa susfina un discurs important de trei minute. 

Primul vorbitor a purtat numele celt de Patrick J. O’Haire. NSscut in 
Irlanda, el fecuse doar patru ani de $coala, a ajuns in America, a lucrat ca 
mecanic, apoi ca $ofer, 

Totu$i, acum avea patruzeci de ani, avea o familie tot mai numeroasa §i 
avea nevoie de mai mulp bani, astfel meat a incercat sa v3nda camioane. 
Suferind de un complex de inferioritate care, a$a cum s-a exprimat, il 
chinuia zi de zi, trebuia sa se plimbe incolo §i-ncoace m fata unui birou de 
vreo zece ori inainte sa aiba destul curaj pentru a deschide u$a, Era atat de 
descurajat ca agent de vanzari, meat se g&ndea s£ se intoarca la munca 
manuals intr-un service de ma$ini, dind intr-o zi a primit o scrisoare care 
il invita sa participe la cursul de eficienfa in vorbire af lui Dale Carnegie. 

Nu a dorit sa participe. S-a temut ca va trebui sa se intalneasca cu multi 
absolvenfi de facultate, ca va fi nelalocui s£u. 

Sofia sa, disperata, a insistat sa participe, spunandu-i: „I|i poate fi de 
folos, Pat. Dumnezeu §tie ca ai nevoie de curs,“ El a mers la adresa unde 
urma sa se fin a intalnirea $i a stat pe trotuar cinci minute pana sa gaseasca 
suficienta incredere in sine pentru a intra in sala, 

Prima data cand a incercat sa vorbeasca in fata celorlalp era amefit de 
frica, Insa pe masura ce au trecut saptamanile, teama de public i s-a risipit 
§i a descoperit curand caii placea sa vorbeasca — cu cat muitimea era mai 
mare, cu atat era mai bine. I s-a risipit, totodata, teama fata de oameni §i 
de superiorii sai. Le prezenta ideile sale, iar dupa scurta vreme, a fost pro¬ 
mo vat in eadrul departamentului de vSnzari, A devenit un membra pretuit 
?i foarte placut al companiei sale. In aceasta noapte, la Hotel Pennsylvania, 
Patrick O’Haire a stat in fata a doua mii cinci sute de persoane si a 
dezvaluit, vesel, exuberant, rcalizarile sale. Audienja a ras in hohote, 
Putini oratori profesioni$ti i-ar fi putut egala performanta, 

Urmatorul care a luat cuvantul, Godfrey Meyer, era un bancher cu 
grizonant, tat& a unsprezece copii. Prima oara cand a incercat sa vorbeasca 
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Tn clasa s-a blocat de-a dreptul. Mintea sa a refuzat sa funeponeze, 
Povestea sa e o ilustrare vie a modului in care spiritul de lider graviteaza in 
jurul persoanelor care pot vorbi, 

Lucrase pe Wall Street, iar vreme de douazeci cinci de ani traise in 
Clifton, New Jersey. In acea perioada, nu $i-a asumal niciun rol activ in 
afacerile comunitare §i cuno^tea poate cinci sute de oameni. 

La scurta vreme dupa ce s-ainscris la cursul lui Carnegie, a primit nota 
de plata §i s-a infuriat cu privire la ceea ce el considera a fi sume nejustifb 
cate. In mod obi§nuit, ar fi ramas acasa §i ar fi fiert in sue propriu ori s-ar 
fi descarcat plangandu-se vecinilor. In schimb, in acea seara, §i-a pus pala- 
ria pe cap, a mers pana la intalnirea din ora$ $i a explodat in public, 

Ca rezultat al acelui discurs, cetatenii din Clifton 1-au indemnat sa can- 
dideze pentru un post in consiliul municipal. Astfel incat, timp de sapta- 
mani intregi, s-a deplasat de la o intalnire la alta, denuntand irosirea 
resurselor §i extravaganfa. 

Au existat nouazeci §i $ase de Candida^ pe posturi, Cand voturile au fost 
numarate, surpriza, numele lui Godfrey Meyer conducea in clasament 
Aproape peste noapte, el a devenit o figura publica printre cei patruzeci de 
mii de indivizi ai comunitatii sale, Ca rezultat al discursurilor sale, §i-a 
facut de optzeci de ori mai multi prieteni in §ase saptamani decat fusese 
capabil sa i§i faea in douazeci $i cinci de ani. 

Iar venitul sau pentru postal tie consilier ora§enesc a echivalat cu o 
marja de profit de 1.000 de procente (de zeee ori mai mult) pe an in raport 
cu investifia sa in cursul Carnegie. 

Un al treilea vorbitor, $efui unei mail asociatii nafionale de producatori 
alimentari, a povestit cum a fost incapabil s& se ridice in picioare §i sa-§i 
exprime ideile la intalniri ale consiliului de conducere al directorilor. 

Ca rezultat al faptului ca a invatat sa gandeascA pe cont propriu, s-au 
intamplat doua lucruri uimitoare. A fost ales pre§edinte al asociafiei sale, 
iar de pe acea pozifie, a fost obiigat sa se adreseze intalnirilor de pe tot 
cuprinsul Statelor Unite. Fragment© din discursurile sale au fost reproduse 
in §tirile Associated Press si tiparite in ziare §i publicatii comerciale din 
intreaga tara. 

In doi ani, dupa ce a invafat sa vorbeasca eficient, a primit mai multa 
publicitate gratuita pentru compania sa produsele acesteia decat fusese 
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capabil sS obfinS cu un sfert de milion de dolari cheltuid pe publicitatea 
directs. Acest vorbitor a recunoscut cS ezita sS Ti sune la telefon pe cei tnai 
important directori executivi din Manhattan pentru a-i invila la masa de 
pranz, Dar ca rezultat al prestigiului pe care 1-a obtinut cu discursurile sale, 
aceia^i oameni I-au sunat ei m§i§i, I-au invital la masa §i i-au cerut scuze 
pentru ca ii rSpesc din timp, 

Abilitatea de a vorbi e o cale rapids c&tre succes, Ea pune persoana In 
lamina refiectoarelor, ii ridicS capul §i umerii deasupra mulpmii. lar per- 
soanei care poate vorbi acceptabil i se confers, de obicei, meritul pentru o 
abilitate cu mult mai mare decSt cea pe care o posedS in realitate. 

In randurile napunii a inceput sS ia amploare o mi§care in favoarea edu- 
catiei persoanelor adulte, iar cea mai spectaculoasS forts a acestei mi$cSri 
a fost Dale Carnegie, un bSrbat care a ascultat §i a evaluat mai multe dis- 
cursuri dec&t oricare alt om. Conform unei henzi desenate reaiizate de cStre 
„Believe-It-or-Not“ Ripley, el a realizat critica a 150 000 de discursuri. 
DacS suma totals nu te impresioneazS, aminte§te-p cS asta a insemnat 
aproape cate un diseurs pe zi de cand Cristofor Colurnb a descoperit 
America pans in prezent, Sau, pentru a ne exprima altfel dacS lop 
oamenii care au vorbit Inaintea lui ar fi folosit doar trei minute, i-ar fi luat 
zece luni de ascultat zi noapte ca sS-i auds pe top. 

Cariera lui Dale Carnegie, plinS de contraste, a fost un exemplu frapant 
al ceea ce poate reaHza o persoanS cand e obsedatS de 0 idee originals §i 
ds dovads de un entuziasm ardent. 

Nsscutintr-o fermS din Missouri situatS la zece mile de 0 cale feratS, el 
nu a vSzut niciodatS un automobil pans la varsta de doisprezece ani; totu$i, 
in momentul in care a implinit patruzeci §i $ase de ani, era familiarizat cu 
cele patru colturi indepSrtate ale lumii, dupS ce calstorise peste tot, de la 
Hong Kong la Hammerfest, odatS ajungand mai aproape de Polul Nord 
decat se apropiase amiralul Byrd cu baza de explorare Little America de 
Polul Sud. 

Acest bsiat din Missouri, care odinioars a cules cSp§uni §1 a tsiat scale!* 
pentru cinci centi pe orS, a devenit instructoml extrem de bine plant in arta 
oratoriei de cStre directorii unor mari corporatii. 
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Cowboy-ul de altsdats, care insemna cu fiend inro§it vaci §i vi^ei $i cSlSrea 
in vestul Dakotei de Sud, a plecat ulterior la Londra pentru a organiza 
spectacole sub patronajul familiei regale. 

Acest tanSr, care a inregistral un e$ec total in primele §ase ori cand a 
incercat sS vorbeascS in public, a devenit, mai tarziu, managerul meu per¬ 
sonal. 0 mare parte din succesul meu s-a datorat instruirii primite de la 
Dale Carnegie, 

TanSrul Carnegie a trebuit sS lupte pentru a obpne 0 educate, pentru 
cS situapa sa materials era mereu austerS la vechea fermS din nord-vestul 
statului Missouri, iar ghinioanele sc pneau la.nl;* An de an, apele raului 
,,102“ cre^teau, inundand lanurile de porumb luand cu ele baloturile de 
fan. Anotimp dupS anotimp, porcii se imboInSveau §i mureau de holers, 
pia^a de vite catari intra in declin, iar banca ameninta sS le v&ndS ferma 
pentru neplata ipotecilor. 

DezamSgitS, familia a v&ndut tot a cumpSrat 0 alts fermS, in apro- 
piere de State Teachers’ College, in Wairensburg, Missouri, Cazarea §i 
masa puteau fi obpnute in ora§ cu doi dolari pe zi, insS t&nSrul Carnegie nu 
§i le putea permite, astfel meat a rSmas la fermS §1 a fScut naveta cSlare trei 
mile pans la colegiu, in fiecare zi. AcasS, mulgea vacile, tsia lemne, hrSnea 
porcii §i studia verbele din limba latinS la lumina unei lSmpi cu petrol lam- 
pant pans cand vederea i se tulbura incepea sS moi&ie, 

Chiar §i atunci cand se culca la miezul noptii, punea soneria ceasului la 
ora trei diminea£a. TatSl sSu cre^tea porci de rasS Duroc-Jersey — §i exista 
un pericol, pe durata nopplor geroase, ca purceii tineri sS moarS inghetaji, 
astfel incat ace^tia erau pu§i intr-un co§, acoperib cu panzS groasS de sac 
$i a$ezafi dupS soba din bucStSrie. Trezip de necesitSple lor naturale, 
porcii cereau 0 mass calds la ora trei dimineata, astfel incat, atunci cand 
se declan§a soneria. Dale Carnegie se ridica cu greu de sub psturi, ducea 
co^ui cu purcei afarS la mama lor, o a^tepta sS n hrSneascS, dupS care ii 
aducea inapoi la cSldura sobei din bucStSrie. 

Existau §ase sute de elevi la State Teachers’ College, iar Dale Carnegie 
era unul dintre cei care nu i§i puteau permite sS stea in ora§. Era ru^inat 
de sSrScia care ii obliga sS cSlSreascS inapoi la fermS in fiecare searS pen¬ 
tru a mulge vacile. ii era rusine de haina sa, care era prea straintS, §i de 
pantatonii sSi, care erau prea scurp. Dezvoltand cu repeziciune un 
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complex de inferioritate, a c^utat o metodfi mai rapida de a sc remarca. 
A observat, curand, ck existau anumite grupuri la colegiu care se bucurau 
de influent^ §i prestigiu — jucatorii de fotbal de baseball, precum 
b&ictii care ca§iigau concursurile de dezbateri de discursuri publice. 

Con^dentizand faptul ck nu avea mclinalie cStre atletism, s-a decis sa 
ca§fige unul dintre concursurile de discursuri. A exersat tn §a, galopand 
spre colegiu §i inapoi; ?i-a exersat discursurile in timp ce mulgea vaeile, 
dupa care urea un balot de fan in hambar §i, cu mare avant $i gesturi largi, 
perora, in fata porumbeilor inspaimantati, pe diverse teme cotidiene. 

Insa, in ciuda seriozitafii §i pregatirii sale, s-a coufruntat cu e§ecuri 
repetate. Avea, la momenta! respectiv, optsprezece ani — era sensibil §i 
mandru. S-a descurajat si a devenit atat de deprimat, incat s-a gandit la 
sinucidere. Apoi, dintr-odata, ainceput sa ca^dge, nu doar un concurs, ci 
fie care concurs de oratorie din colegiu. 

Alfi elevi I-au rugat sk ii invete pe ei §i au ca§Ugat. 

Dupa ce a absolvit colegiul, a inceput sa vanda cursuri prin corespon¬ 
dent fermierilor care locuiau pe dealurile nisipoase din statele Nebraska 
§i Wyoming, In ciuda energiei §i entuziasmului nelimitat, nu a reu§it sa se 
remarce. A devenit atat de descurajat, incSt a mers in camera sa din 
Hotelul Alliance, Nebraska, in mijlocul zilei, s-a aruncatin pat $i a plans de 
disperare. Tanjea sa se intoarca la §coala, tanjea sa se retraga din lupta 
dura a vietii, insa nu putea. Astfel incat s-a hotarat sa mearga in Omaha ?i 
sa obfina o alta slujba. Nu avea bam pentru un bilet de tren, astfel ca a 
calatorit intr-un tren de marfa, hranind §i adapand caii din doua vagoane 
in schimbul costului calatoriei, Dupa ce a sosit in Omaha, a gasit un loc de 
rnunca ca vanzator de slanina, sapun si untura pentru Armour and 
Company, Teritoriul sau de lucru se indndea de la regiunile aride pana la 
finutul indian din Dakota de Sud. §i-a acoperit teritoriul calatorind cu 
trenurile de marfa, cu trasura calare §i a dormit in hoteluri pentru imi- 
granfi unde singurul perete desparfitor intre camere era o panza de muse- 
lina. A studiat carp despre vSnzari, a imblSnzit cai salbatici, a jucat pocher 
cu indienii §i a invatat cum sa colecteze banii. Apoi, cand un proprietar de 
magazin nu a putut plati cu banbgheat slanina jambonul co mandate. 
Dale Carnegie a luat o duzina de perechi de pantofi de pe raftul sau, i-a 
vandut oamenilor din tren a trimis chitantele la Armour and Company, 
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El mergea adesea cu trenul de marfa pe o distanta de o suta de mile 
zilnic, Cand trenul se oprea pentru a descarca marfa, alerga in ora§ul 
respectiv, vizita trei sau patru comercianp, i§i primea comenzile, iar cand 
fiuiera locomotiva, fugea repede pe strazi pana la gara §i sarea in trenul 
aflat deja in mi^care. 

In decurs de doi ani, s-a ocupat de un teritoriu neproductiv aflat pe 
locul al douazeci $i cincilea §i ha propulsat pe primul loc intre toate cele 
douazeci §i noua de autostrazi ce duceau catre ie§irea din Omaha. Condu- 
cerea de la Armour and Company s-a oferit sa il promoveze, spunSnd: 
„Ai realizat eeea ce parea imposibil/" Insa el a refuzat promovarea §i a 
demisionat, a plecat la New York, a studiat la American Academy of 
Dramatic Arts §i a fecut turnee in tara, jucand rolul doctorului Hartley in 
piesa Polly of the Circus . 

Nu va egala niciodata talentul lui Booth sau al lui Barrymore. A avut 
bunuhsimt de a-$i seama de asta. Astfel meat a revenit in sfera vanzarilor, 
comercializand automobile §i camioane pentru Packard Motor Car Company. 

Nu se pricepea deloc la ma§ini §i nu se simtea atras de doraeniu. Teribil 
de nefericit, s-a silit zilnic sa i§i indeplineasca sarcinile. Dorea sa aiba timp 
pentru studii, pentru a scrie card P e care "dsase sa le scrie inefi din colegiu. 
Astfel meat §i-a dat demisia, Urma sa i§i petreaca zilele scriind povestiri §i 
romane §i predand ca profesor intr-o §coala serala, pentru a se intrepne. 

PredSnd ce anume? Privind in urma §i evaluandu-§i studiile din cole¬ 
giu, a vSzut ca instruirea in discursul public a contribuit in mai mare 
mSsura la increderea in sine, curajul, atitudinea §i abilitatea de a se intalni 
§i a interaepona cu oamenii decat o facusera toate celelalte cursuri la un 
loc. Astfel incSt le-a cerut celor de la §colile Y.M.C.A. din New York sa ii 
ofere $ansa de a organiza cursuri in domeniul discursurilor publice pentru 
oamenii de afaceri. 

Poftim? Sa faci oratori din oamenii de afaceri? Absurd. Oamenii de la 
Y.M.C.A. §tiau asta. Ei incercasera sa deruleze astfel de cursuri §i au e$uat 
de fiecare data. Cand au refuzat sa ii plateasca un salariu de doi dolari pe 
noapte, a fost de acord sa predea pe baza de comision §i sa primeasca un 
procent din profiturile nete, in cazul in care urmau sa fie generate profituri. 
Iar dupa trei ani, au ajuns sa ii plateasca treizeci de dolari pe noapte pe 
baza acelui contract, in loc de doi. 
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Cursul a luat amploare. Alte §coli Y.M.C.A, an auzit de el, apoi alte 
ora$e. Dak Carnegie a devenit, in curand, un elogiat profesor de cursa 
lung#, acoperind ora^ele New York, Philadelphia, Baltimore ulterior 
Londra Paris. Toate manualele erau prea academice §i lipsite de sirnt 
practic pentru oamenii de afaceri care se ingraniadeau la cursurile sale* 
Datorita acestui aspect, a scris o carte, intitulata Public Speaking and 
Influencing Men in Business , care a devenit un text oficial al tuturor §colilor 
Y.M.C.A., dup# cum §i al American Bankers 7 Association §i al National 
Credit Men’s Association. 

Dale Carnegie a alirmat eft oamenii pot vorbi atunci cand se enerveaza, 
El a spus ca, dac# il pocne§ti pe cel mai ignorant om din ora$ in obraz it 
dobori la p#mant, el se va ridica in picioare $i va vorbi cu o eloeventa, 
ardoare §i emfaz# care ar rivaliza cu cea a oratorului de faima mondial# 
William Jennings Bryan la apogeul carierei sale. A susfinut c# aproape 
orice persoan# poate vorbi acceptabil in public daca are incredere de sine 
o idee care ti fierbe in minte §i se cere exprimata. 

Modalitatea de a dezvolta incredere in sine, a expheat el, e sa faci lucrul 
pe care te temi s# £1 faci si sS acumulezi un numai de experien|e de succes. 
Astfel incat el $i-a format fiecare participant la curs sa vorbeasc# in cadrul 
fiecarei sesiuni de lucru, Publicul e inteiegator, Tofi niembrii sai se alia in 
aceea$i barca §i, printr-o practica Constanta, ei dezvolta un curaj, o incre¬ 
dere un entuziasm care se transfer# in discursurile lor private. 

Dale Carnegie fi-ar spune ca $i-a ca^tigat existenta in tod acei ani nu 
prin predarea discursidui public — acesta a fost o activitate secundara. 
Sarcina sa principal# a fost sa ajute oamenii sa i§i dep#§easca temcrile si s# 
i§i dezvolte curaj ul. 

A inceput prin a organiza un curs aproximativ despre discursul public, 
dar studentii care au participat erau barbap §i femei de afaceri. Mulp din- 
tre ei nu mai vazusera interiorul unei sali de clasa vreme de treizeci de ani. 
Majoritatea i§i plateau taxa de studiu in rate. Doreau rezultate $i le doreau 
rapid — rezultate pe care le puteau folosi in ziua urmatoare in cadrul inter- 
viurilor de afaceri §i in discursurile sustinute in fata unor grupuri. 

A fost nevoit sa fie rapid $i practic. In consecint#, a dezvoltat un sistem 
de instruire care e unic — o coinbina(ie frapanta de discurs public, abilitap 
in yfinzare, relapi umane §i psihologie aplicata. 
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Far a sa se lase dominat de reguli stride, a dezvoltat un curs care e la fei 
de real ca pojarul §i de doua ori mai amuzant, 

Cand cursurile luau sfar$it, absolvenpi infiintau un club propriu $i con- 
linuau sa se intalneasca, o data la doua saptam4ni, multi ani dupa absol- 
vire. Un grup de nouasprezece persoane din Philadelphia s-a intilnil de 
doua ori pe luna, iarna, vreme de §aptesprezece ani. Membrii clasei cala- 
toresc freevent cate eincizeci sau o suta de mile pentru a participa la intSF 
niri, Un student obi^nuia s# fac# naveta in fiecare saptamana de la Chicago 
la New York. Profesorul William James, de la Harvard, obi§nuia s# spun# 
ca persoarta rnedie i§i dezvolta doar zece procente din abititatile sale men- 
tale latente. Dale Carnegie, ajutandu-i pe oamenii de afaceri sa i$i dezvolte 
potenpalul latent, a creat una dintre cele mai semnificative initiative din 
domeniul educatiei persoanelor adulte. 


LOWELL THOMAS 

1936 









